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ﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻣﻦ ، ﻓﺴﻌﻲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺇﱃ ﺟﺬﺏ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ
ﺍﻟﻌﻤﻞ ﺟﻨﺒﺎ ﺇﱃ ﺟﻨﺐ ﻣﻊ  –ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻧﺖ ﻋﺎﻣﺔ ﺃﻭ ﺧﺎﺻﺔ  -ﺧﻼﻝ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﻭﺍﻟﺘﺴﻬﻴﻼﺕ ﺍﻟﱵ ﲤﻨﺤﻬﺎ، ﺗﻔﺮﺽ ﻋﻠﻰ ﻣﺆﺳﺴﺎﺎ ﺍﶈﻠﻴﺔ 
ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺍﻟﱵ ﻋﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﺗﻜﻮﻥ ﰲ ﺷﻜﻞ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺗﺘﺒﲎ ﻣﺰﳚﺎ ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺎ ﻓﻌﺎﻻ ﳝﻜﻨﻬﺎ  ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ
  .ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻣﻦ ﻏﺰﻭ ﺃﺳﻮﺍﻕ
ﺍﻹﻃﺎﺭ ﺍﻟﻨﻈﺮﻱ ﻭﺍﳌﻔﺎﻫﻴﻤﻲ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺎﺗﻪ، ﻛﻤﺎ ﰎ  ﻭﻗﺪ ﺗﻨﺎﻭﻟﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ     
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  .ﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲﰲ ﲢﺴﲔ ﺍﳌﺰﻳ
( ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ)ﻭﰲ ﺍﻷﺧﲑ ﻓﻘﺪ ﺗﻮﺻﻠﺖ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻓﺮﺿﺘﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ      
ﻋﻠﻰ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﺩﻓﻊ ﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺇﱃ ﲢﺴﲔ ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﳏﺎﻛﺎﺓ ﻋﺮﻭﺽ ﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ،  ﻭﺍﺑﺘﻜﺎﺭ 
  .ﺮﻭﺽ ﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔﻋ
  ﺍﻟﻜﻠﻤﺎﺕ ﺍﳌﻔﺘﺎﺣﻴﺔ
، ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﻣ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ 














This study dealt with one of the important topics concerning the foreign direct 
investments in the host countries and their roles in improving the marketing mix of the local 
institutions operating in the same sector. Hence the host countries' pursuit to attract this kind 
of investments, through the accorded advantages and facilities, imposes upon the local 
institutions to work side by side with the foreign direct investments, which usually are in the 
form of multinational firms adopting an effective marketing mix that allows the invasion of 
the host countries’ markets. 
The research addressed the theoretical and conceptual framework of foreign direct 
investment and the elements of the marketing mix of its institutions. The mobile services 
sector in Algeria was selected as a case studyin order to determine the role played by the 
Djezzy and Ooredoo Foundations in improving the marketing mix of  Mobilis. 
Finally, the findings showed that the competitive environment imposed by foreign direct 
investment institutions (Djezzy and Ooredoo) on Mobilis led the company to improve its 
marketing mix by simulating competitors' offers and services on one hand, and by inventing 
new offers and services on the other hand. 
Keywords: 
The Foreign Direct Investment (FDI), Foreign Direct Investment Institutions, The 
Marketing Mix, International Marketing, The Telecommunications Sector, Mobilis & Djezzy 















     Cette étude a traité l’un des  thème les plus important lies aux investissements direct  
étrangers  entrant en pays hôtes et leurs rôle dans l’amélioration  des capacités de marketing 
des entreprises locales  dans les  mêmes activités  exercées par ce genre d’investissement , et 
par conséquent les effort déployés par les pays pour attirer les investissement  directs   
étrangers  imposent sur les  entreprises privés ou étatique d’être en pied d’égalité avec les 
entreprises étrangères   qui adoptent des politiques de marketing efficaces. 
       L’étude a traité le cadre conceptuel de l’investissent direct étranger, et les éléments de sa 
politique de marketing des ses entreprises, et pour mieux  comprendre impact des entreprises 
étrangères sur la politique commerciale des entreprises locales, on a choisis  le secteur  le 
secteur de la  téléphonie mobile de la l’Algérie  représenté par  l’entreprise mobilis. 
     Et en dernier l’étude a conclu que les entreprises étrangères Djezzy et Ooreedo ont crée un 
environnement concurrentiel dans le marché de la téléphonie en Algérie qui influe 
positivement sur la performance commerciale de l’operateur Locle  Mobilis. 
Mots clés:  
investissement direct étranger, entreprises de L’investissement direct étranger, marketing mix, 



















 iv  ..........................................................................................ﺷﻜﺮ ﻭﺗﻘﺪﻳﺮ
 iv  ...............................................................................................ﺍﻹﻫﺪﺍﺀ
 iii  ...............................................................................................ﺍﳌﻠﺨﺺ
 iv  .......................................................................................ﳏﺘﻮﻳﺎﺕ ﺍﻟﺒﺤﺚ
 iv  .........................................................................................ﻗﺎﺋﻤﺔ ﺍﳉﺪﺍﻭﻝ
 iv  ........................................................................................ﻗﺎﺋﻤﺔ ﺍﻷﺷﻜﺎﻝ
 iv  .........................................................................................ﻗﺎﺋﻤﺔ ﺍﳌﻼﺣﻖ
  ﺃ  ...............................................................................................ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ
  10  ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻪ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ: ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻷﻭﻝ
  10  ..................................................................................................ﲤﻬﻴﺪ
  20  ....................................ﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺃﻫﻢ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍﳌﻔﺴﺮﺓ ﻟﺘﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻷﻭﻝ
  20  .........................................ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ ﺍﳌﻔﺴﺮﺓ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  40  ..........................................ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﺍﳌﻔﺴﺮﺓ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  21  .............................................ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺃﻫﻢ ﳏﺪﺩﺍﺗﻪ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  21  ............................................................ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  31  ................................ﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺃﻫﻢ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳌﻤﻨﻮﺣﺔ ﳉﺬﺑﻪﳏ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  22  .................................ﺁﺛﺎﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﻋﻼﻗﺘﻪ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  22  ............................................ﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﺁﺛﺎﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺪ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  62  ............................................ﻋﻼﻗﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
 -3002)  ﺗﻄﻮﺭ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ: ﺍﻟﺮﺍﺑﻊﺍﳌﺒﺤﺚ 
  03  ..............................................................................................(5102
  03  ..............................ﺗﻄﻮﺭ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﺎﳌﻴﺎ ﻭﺗﻮﺯﻳﻌﻪ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  73  ........................ﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﳐﺰﻭﺎ ﺍﻟﺘﺮﺍﻛﻤﻲﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  04  ..............................ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ ﻭﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  54  .................................................................................ﺧﻼﺻﺔ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻷﻭﻝ
  64  ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻗﺒﻞ ﺩﺧﻮﻝ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ: ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  64  ................................................................................................ﲤﻬﻴﺪ
  74  ......................................................ﻭ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻣﺎﻫﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ :ﺍﻷﻭﻝ ﺍﳌﺒﺤﺚ
  74  ..........................................................ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﻣﺮﺍﺣﻞ ﺗﻄﻮﺭﻩ: ﺍﻷﻭﻝ ﺍﳌﻄﻠﺐ
  25  ....................................................ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﻣﺮﺍﺣﻞ ﺗﻄﻮﺭﻩ :ﺍﻟﺜﺎﱐ ﺍﳌﻄﻠﺐ
  45  ..........................................................ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ: ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﺍﳌﻄﻠﺐ
  85  .............................................................ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﱐ
 iiv
 
  85  ..............................................................ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ: ﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝﺍ
  95  .......................ﻣﻜﻮﻧﺎﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  86  ......................................................ﺔﺩﺭﺍﺳﺔ ﻭﺍﻧﺘﻘﺎﺀ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴ: ﺜﺎﻟﺚﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟ
  86  ..................................ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺳﻠﻮﻙ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﺗﻘﺴﻴﻢ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  96  ..................................................................ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  37  ........................................................ﺗﻘﻴﻴﻢ ﻭﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  67  ...........................................ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺩﺧﻮﻝ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ
  67  ........................................................................ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  77  ...................................................................ﺍﻻﺗﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻌﺎﻗﺪﻳﺔ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  97  .........................................................ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  38  ...............................................................................ﺧﻼﺻﺔ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  48  ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ: ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  48  ..............................................................................................ﲤﻬﻴﺪ
  58  ........................................................................ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺳﻴﺎﺳﺔ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻷﻭﻝ
  58  ................................................................ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﻣﻜﻮﻧﺎﺗﻪ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  78  ............................................................ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  19  .....................................................................ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  59  ......................................................................ﻌﲑﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺴ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  59  ...............................................................ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻭﺃﻫﺪﺍﻓﻪ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  79  .....................................................ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  99  ..........................................................ﻃﺮﻕ ﻭﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  301  .....................................................................ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  301  ................................................................ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﻗﻨﻮﺍﺗﻪ :ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  401  .................................................ﺃﻧﻮﺍﻉ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭﻫﺎ:ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  801  ..........................................................ﺃﻧﻈﻤﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺗﻪ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  111  .....................................................................ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ
  111  ..............................................................ﻣﻔﻬﻮﻡ ﻭﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  311  ..............................................ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻭﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭﻫﺎ: ﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐﺍﳌﻄ
  711  ........................................................................ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  021  ...................................................ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳋﺪﻣﺎﺕ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﳋﺎﻣﺲ
  021  ..............................................................ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭﺧﺼﺎﺋﺼﻬﺎ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  221  ........................................................ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  821  ......................................................ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳌﻮﺳﻊ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  131  ..............................................................................ﺧﻼﺻﺔ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
 iiiv
 
  231  ﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﺩﺭﺍﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘ: ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ
  231  ...............................................................................................ﲤﻬﻴﺪ
  331  .......................................ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺘﻌﺎﻣﻠﻲ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻷﻭﻝ
  331  .............................................ﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  731  ................................................ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  141  ..............................................ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  541  ......................................................ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  541  ...............................................ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  251  .........................................................ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ :ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  451  ........................................................ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  751  ..................ﺒﺎﺷﺮ ﺟﺎﺯﻱ ﻭ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  751  .........................................................ﺟﺎﺯﻱﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ  :ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  461  .........................................................ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﳌﺆﺳﺴﺔ  ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ :ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  171  ...............ﺩﻭﺭ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﲢﺴﲔ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ: ﺒﺤﺚ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊﺍﳌ
  171  .............8002 – 2002ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﻌﺾ ﻋﺮﻭﺽ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  081  .......ﺲ ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﺟﺎﺯﻱﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  381  .................ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﺟﺎﺯﻱﺗﻄﻮﺭ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  881  ...............................................................................ﺧﻼﺻﺔ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ
  981  ..............................................................................................ﺍﳋﺎﲤﺔ
  491  .......................................................................................ﺍﳌﺮﺍﺟﻊﻗﺎﺋﻤﺔ 










  ﻓﻬﺮﺱ ﺍﳉﺪﺍﻭﻝ: ﺃﻭﻻ
  ﺍﻟﺼﻔﺤﺔ  ﻋﻨﻮﺍﻥ ﺍﳉﺪﻭﻝ  ﺭﻗﻢ ﺍﳉﺪﻭﻝ
  01  gninnud h.J ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺣﺴﺐ   10
  11  ﺃﺷﻜﺎﻝ ﺩﺧﻮﻝ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺣﺴﺐ ﺍﳌﻴﺰﺍﺕ ﺍﳌﺘﻮﻓﺮﺓ  20
  22  3102ﺻﻮﻝ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻟﺴﻨﺔ ﺗﺮﺗﻴﺐ ﺃﻓﻀﻞ ﲬﺲ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﻋﺎﳌﻴﺔ ﺣﺴﺐ ﺍﻷ  30
  13  ( 5102 -1002)ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ   40
  23  (5102-1002)ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺣﺴﺐ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ   50
  43  (5102- 3002)ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  ﻗﻴﻤﺔ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺝ ﻭ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ  60
  73  (   6102-3002)ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﳐﺰﻭﺎ ﺍﻟﺘﺮﺍﻛﻤﻲ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ   70
  04  (5102-3002)ﻣﺼﺎﺩﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺣﺴﺐ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ ﻭﺍﻟﺪﻭﻝ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ   80
  14  (5102-3002)ﺃﻫﻢ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﺓ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ   90
  24  (5102-3002)ﺷﺮﻛﺎﺕ ﻣﺴﺘﺜﻤﺮﺓ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  01ﺃﻫﻢ   01
  34  (5102-3002)ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺣﺴﺐ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ   11
  25  ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﳌﻔﺎﻫﻴﻢ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ  21
  011  ﺍﻟﺴﻮﻕﺗﻐﻄﻴﺔ  ﻧﻈﻤﺔﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺃ  31
  151  ﺍﻤﻮﻋﺔ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   41
  251  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ G4 orP niWﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   51
  251  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ G4 niWﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   61
  351  ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺎﺕ ﺍﳉﻬﻮﻳﺔ  71
  851  "ANYABﺟﺎﺯﻱ "ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   81
  851  " TRAMSﺟﺎﺯﻱ "ﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ ﻣﺰ  91
  951  " muinelliMﺟﺎﺯﻱ "ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   02
  061  " YTINIFNIﺟﺎﺯﻱ "ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   12
  061  " SSENISUBﺟﺎﺯﻱ "ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   22
  261  ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  32
  561  " ayaH yxaM" ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   42
  661  ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺼﻴﻐﺔ ﺍﶈﺪﻭﺩﺓ  52
  761  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ"  ssenisub AYAH" ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   62
  271  4002ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﻋﺮﻭﺽ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ   72
  081  " eniL aL"ﻭ ﻋﺮﺽ" G3 NIW aL"ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   82
  281  ﳌﻮﺑﻴﻠﻴﺲ"  xxip 005"ﻭﻋﺮﺽ " 004muinelliM ﺟﺎﺯﻱ " ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﻋﺮﺽ  92
  381  " xxiP 42"ﻭ ﻋﺮﺽ " ytrebiLﺟﺎﺯﻱ "ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﻋﺮﺽ   03
  481  (6102 -1002)ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﰲ ﺷﺒﻜﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ   13
 x
 
  ﻓﻬﺮﺱ ﺍﻷﺷﻜﺎﻝ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
  ﺍﻟﺼﻔﺤﺔ  ﻋﻨﻮﺍﻥ ﺍﻟﺸﻜﻞ  ﺭﻗﻢ ﺍﻟﺸﻜﻞ
  60  ﻭﱄﻣﺮﺍﺣﻞ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﻟﺪ  10
  33  (5102-1002)ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺣﺴﺐ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ   20
  53  4102ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻟﺴﻨﺔ  ﳌﺨﺰﻭﻥﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ   30
  53  ﺣﺴﺐ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ 4102ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻟﺴﻨﺔ   40
  63  ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ 4102ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻟﺴﻨﺔ  ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ  50
  93  (6102-3002)ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺭﺍﺩ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻭﻧﺼﻴﺐ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻨﻪ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ   60
  44  (5102-3002)ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺣﺴﺐ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ   70
  76  ﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟ  80
  78  ﺍﳌﻜﻮﻧﺎﺕ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ  90
  29  ﻣﺮﺍﺣﻞ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ  01
  501  ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ  11
  611  ﺍﻻﺧﺘﻼﻑ ﺍﻟﻨﺴﱯ ﰲ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺣﺴﺐ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ  21
  521  ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ  31
  521  ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ   41
  531  ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  51
  631  ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﻟﻘﺴﻢ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ  61
  041  (yzzejD)ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ   71
  341  ( ooderoO)ﺸﺮﻛﺔ ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﻟ  81
  371  5002ﻋﺮﻭﺽ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ   91
  671  8002 – 2002ﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻟ  02
 – 2002ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ   12
  771  8002
  771  8002 – 2002ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ   22
 – 2002ﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓ  32
  871  8002
  971  8002 – 2002ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ   42
 – 2002ﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟﻔﺌﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻌﺮﻭﺽﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ   52
  971  8002
  581  (6102 -1002)ﳕﻮ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﰲ ﺷﺒﻜﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ   62
  681  (6102 -1002)ﺗﻄﻮﺭ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﰲ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ   72
  781  (6102 -1002)ﺗﻄﻮﺭ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﳌﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ   82
 ix
 
  ﻓﻬﺮﺱ ﺍﳌﻼﺣﻖ: ﺛﺎﻟﺜﺎ
  ﺍﻟﺼﻔﺤﺔ  ﻋﻨﻮﺍﻥ ﺍﳌﻠﺤﻖ  ﺭﻗﻢ ﺍﳌﻠﺤﻖ
  202  ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  10
  302  (G4 NIW)ﻋﺮﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ   20
  402  ( aLNIW)ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ   30
  502  ﻋﺮﺽ ﺍﳋﻀﺮﺍ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ   40
  602  ﻳﺖ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕﻣﻮﰊ ﻛﻮﺭﺑﻮﺭﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   50
  602  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ+ ﻣﻬﲏ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   60
  702  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ( G4 orP niW)ﻋﺮﺽ ﻣﺰﺍﻳﺎ   70
  902  "LORTNOC ﺟﺎﺯﻱ "ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   80
  902  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ" SSENISUB ﺟﺎﺯﻱ "ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   90
  012  " ANLAYDﺟﺎﺯﻱ "ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   01
  112  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ" ﺮﻭ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﺑـ"ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   11
  212  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ" ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺑـﺮﻭ ﻛﻨﺘﺮﻭﻝ"ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   21
  312  4002ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺛﺔ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ   31
  412  "lortnoc yzzejD "ﻭﻋﺮﺽ "  lortnocibom "ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   41
  512  ﳌﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ  "  tiafrof eniL aL"ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ   51




































ﻣﻦ  ﻩﺷﻬﺪﻧﺎﻣﺎ  ﺑﺪﺍﻳﺘﻬﺎ ﺖﻛﺎﻧ، ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺼﻌﻴﺪ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﲨﻠﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺤﻮﻻﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﻟﻌﺸﺮﻳﻦ ﺍﻟﻨﺼﻒ ﺍﻟﺜﺎﱐﺷﻬﺪ      
 ﱃﺇﻌﺎﱂ ﺍﻟﺍﻟﱵ ﺣﻮﻟﺖ  ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻇﻬﻮﺭ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺇﱃ ﺇﺿﺎﻓﺔ، ﻘﻮﻯ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﻜﱪﻯﺃﻥ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﺃﺻﺒﺢ ﳜﻀﻊ ﻟﺴﻴﻄﺮﺓ ﺍﻟ
ﺳﺎﻋﺪ  ﻫﺬﺍ ﻣﺎ ،ﺍﻟﺪﻭﻝﻘﻬﺎ ﺑﲔ ﺗﺪﻓﻭ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝﺒﺪﺃ ﺍﻧﺴﻴﺎﺏ ﻛﺎﻓﺔ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﲟﻳﻘﺮ ﻻ ﻳﻌﺘﺮﻑ ﺑﺎﻟﻘﻴﻮﺩ، ﻭﻻ ﻳﻌﺮﻑ ﺍﳊﻮﺍﺟﺰ ﻭﺳﻮﻕ ﻭﺍﺣﺪ 
  .ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓﺗﺪﻓﻖ ﲟﺎ ﻓﻴﻬﺎ  ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝﺣﺠﻢ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻻﺕ  ﻭﻋﻠﻰ ﳕﻮ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ 
ﻟﻌﺠﺰ ﺍﳌﺰﻣﻦ ﺍﻟﺘﻤﻮﻳﻞ ﻭﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﺍﳌﺪﻳﻮﻧﻴﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻭﺍ ﻣﻦ ﺿﻌﻒ ﺍﻟﺼﻌﺐ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻌﻴﺸﻪ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻭﻧﻈﺮﺍ ﻟﻠﻮﺿﻊ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ     
 ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ، ﺗﺰﺍﻳﺪ ﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻟﺪﻭﻝﻭﺍﻟﻠﺤﺎﻕ ﺑﺮﻛﺐ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻤﻴﺔ، ﻭﺳﻌﻴﺎ ﻣﻨﻬﺎ ﻟﺪﻓﻊ ﻋﺠﻠﺔ ﺍﻟﺘﻨﰲ ﻣﻮﺍﺯﻳﻦ ﻣﺪﻓﻮﻋﺎﺎ
 ﻗﺎﻣﺖ، ﺣﻴﺚ ﻓﻘﺎﺗﻪﺗﺪﻗﺪﺭ ﻣﻦ ﺃﻛﱪ ﻭﻳﻈﻬﺮ ﺫﻟﻚ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺳﻌﻴﻬﺎ ﺇﱃ ﺟﺬﺏ ، ﲟﻮﺿﻮﻉ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ
  .، ﻭﻣﻦ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺳﺎﺭﺕ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻻﲡﺎﻩ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻟﻪﺑﺘﺤﺴﲔ ﻣﻨﺎﺧﻬﺎ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱ ﻭﺗﻘﺪﱘ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﻭﺍﻟﺘﺴﻬﻴﻼﺕ ﺍﳌﺸﺠﻌﺔ 
ﺍﻟﻌﻘﺪﻳﻦ ﺍﻷﺧﲑﻳﻦ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ ﺭﻛﻮﺩﺍ ﻛﺒﲑﺍ ﻭ ﻭﺿﻌﺎ ﻣﺘﺄﺯﻣﺎ، ﻛﺎﻥ ﺳﺒﺒﻪ ﺍﻷﺳﺎﺳﻲ  ﺧﻼﻝﻓﻘﺪ ﻋﺮﻑ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ      
ﻋﺠﺰ  ﻭﺿﻌﻒ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﺴﺒﺐ ﰲ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻭﺳﻮﺀ ﺗﺴﻴﲑﻫﺎ ﻭﺛﻘﻞ ﺍﳌﺪﻳﻮﻧﻴﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻧﻘﺺ ﺭﺅﻭﺱ
ﺍﻷﻣﻨﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻋﺎﺷﺘﻬﺎ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺧﻼﻝ  ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺃﻳﻀﺎ ﺑﺎﻟﺘﺪﺍﻋﻴﺎﺕ ﻫﺬﺍ ﺗﺄﺛﺮﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻓﻘﺪ ﻭ ،ﻭﺇﻓﻼﺳﻬﺎﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻮﻣﻴﺔ 
ﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﻠﺘﺨﻠﻲ ﻋﻦ ﻟﻛﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﺒﺎﺏ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﻟﺪﺍﻓﻊ ﺍﻷﺳﺎﺳﻲ ، ﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱﺍﻻ ﻬﺎﻭﺍﻟﱵ ﺃﺛﺮﺕ ﺳﻠﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺎﺧ ،ﺍﻟﻌﺸﺮﻳﺔ ﺍﻟﺴﻮﺩﺍﺀ
  .ﺍﳌﺨﻄﻂ ﻭﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﳓﻮ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻱﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ
ﺑﺘﺒﲏ ﻋﺪﺓ ﻭﺑﺪﺍﻳﺔ ﻣﻦ ﻋﻘﺪ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﻨﺎﺕ ﺑﺪﺃﺕ ﺍﳊﻜﻮﻣﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﰲ ﺍﻟﺘﺤﻮﻝ ﺍﻟﺘﺪﺭﳚﻲ ﻣﻦ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﳌﺨﻄﻂ ﺇﱃ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺴﻮﻕ      
ﺗﺒﻨﺘﻪ ﲢﺖ ﺇﺷﺮﺍﻑ ﺻﻨﺪﻭﻕ ﺍﻟﻨﻘﺪ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻓﻘﺎﻣﺖ ﲝﻞ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻮﻣﻴﺔ ﺇﺻﻼﺣﺎﺕ ﰲ ﺇﻃﺎﺭ ﺑﺮﻧﺎﻣﺞ ﺇﻋﺎﺩﺓ ﺍﳍﻴﻜﻠﺔ ﺍﻟﱵ 
ﻭﺗﻌﺪﻳﻞ ﺗﺸﺮﻳﻌﺎﺎ ﺍﻟﻨﻘﺪﻳﺔ ﻭﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﲟﺎ ﻳﻌﻄﻲ ﻣﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻻﻧﻔﺘﺎﺡ ﻭﺍﻟﺘﺤﺮﻳﺮ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ،  ﺍﻟﻌﺎﺟﺰﺓ ﻭﺧﻮﺻﺼﺔ ﺍﻟﺒﻌﺾ ﺍﻵﺧﺮ،
ﻭﻣﻦ ﺑﲔ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻣﺴﺘﻬﺎ ، ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔﻭ ﺎﺻﺔﺍﳋ ﻭﻓﺘﺢ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻛﺎﻧﺖ ﳏﺘﻜﺮﺓ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ
  .ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺤﺮﻳﺮ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﺍﻟﺬﻱ ﻋﺮﻑ ﺗﺄﺧﺮﺍ ﻣﻠﺤﻮﻇﺎ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺪﻭﻝ ﺍﳉﻮﺍﺭ
ﺍﻹﺻﻼﺣﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭ ﺍﻻﺳﺘﻘﺮﺍﺭ ﺍﻷﻣﲏ ﺍﻟﺬﻱ ﲢﻘﻖ ﺑﻌﺪ ﺍﻟﻌﺸﺮﻳﺔ ﺍﻟﺴﻮﺩﺍﺀ ﻭﻗﺪ ﺍﺳﺘﻄﺎﻋﺖ ﺍﳊﻜﻮﻣﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ     
ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ  ﺍﻟﻌﺪﻳﺪﻣﻦ ﺟﺬﺏ ﺘﺴﻬﻴﻼﺕ ﺍﻟﻭ ﺰﺍﻳﺎﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﳌﲟﻨﺢ  ﻱﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﲢﺴﲔ ﻣﻨﺎﺧﻬﺎ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ، ﺑﺎﻹﺿﺍﻟﱵ ﺗﺒﻨﺘﻬﺎ
  .ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻣﻦ ﺑﻴﻨﻬﺎ ،ﻋﺪﺓ ﻗﻄﺎﻋﺎﺕﰲ  ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ، ﺟِﺴﺪﺕ
ﻜﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ، ﻭﻣﻨﺤﺖ ﺭﺧﺼﺘﲔ ﳌﺆﺳﺴﺘﲔ ﺍﻟﻼﺳﻠﻓﻔﻲ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﻷﻭﱃ ﻣﻦ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﰎ ﻓﺘﺢ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ      
ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺘﱪ ﻓﺮﻉ ﻣﻦ ﺍﻤﻊ ﺍﳌﺼﺮﻱ ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ  ﺟﺎﺯﻱ ﻣﺆﺳﺴﺔ، ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﻟﻠﻌﻤﻞ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﻣﻦ 
ﻭﳘﺎ ﻣﻦ ، (OCPIK)ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺘﱪ ﻓﺮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﺍﻟﻜﻮﻳﺘﻴﺔ ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ ﳒﻤﺔ ﻣﺆﺳﺴﺔ  ﻭ (HTO)ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ 
ﻫﺎﺋﻠﺔ،  ﺔﲤﺎﺭﺱ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ ﰲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺩﻭﻝ ﺍﻟﻌﺎﱂ، ﲤﺘﻠﻚ ﻗﺪﺭﺍﺕ ﻣﺎﻟﻴﺔ ﻭﺑﺸﺮﻳﺔ ﻭﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴ ﺍﻟﱵ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺆﺳﺴﺎﺕﺍﳌ
ﻭﺗﺘﺒﲎ ﻓﻠﺴﻔﺔ ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻗﺎﺋﻤﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺑﺘﻜﺎﺭ ﻭﺍﻹﺑﺪﺍﻉ ﻭﺍﻟﺒﺤﺚ ﻭﺍﻟﺘﻄﻮﻳﺮ ﻣﻜﻨﺘﻬﺎ ﻣﻦ ﺇﺗﻘﺎﻥ ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ 






  ﻃﺮﺡ ﺍﻹﺷﻜﺎﻟﻴﺔ :ﺃﻭﻻ
ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﺃﻓﺮﺯ ﺑﻴﺌﺔ ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺟﻌﻠﺖ  ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﺡﻧﻔﺘﺎﻭﺍﺇﻥ ﺗﺒﲏ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺴﻮﻕ      
ﺲ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺗﻌﻤﻞ ﺟﻨﺒﺎ ﺇﱃ ﺟﻨﺐ ﻣﻊ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻧﻔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ
  :ﳝﻜﻦ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﳌﺸﻜﻠﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﺴﺎﺅﻝ ﺍﻟﺮﺋﻴﺲ ﺍﻟﺘﺎﱄ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻘﻄﺔﻭﺍﻧﻄﻼﻗﺎ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ، 
ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﰲ ﲢﺴﲔ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ  ﻛﻴﻒ ﺳﺎﳘﺖ
  ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ؟
  :ﻋﻴﺔ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﺴﺎﺅﻝ ﺍﻟﺮﺋﻴﺲ ﳝﻜﻦ ﻃﺮﺡ ﺍﻟﺘﺴﺎﺅﻻﺕ ﺍﻟﻔﺮ      
  ، ﻭﻣﺎ ﻫﻮ ﺣﺠﻢ ﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻪ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ؟ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺁﺛﺎﺭﻣﺎ ﻫﻲ ﻃﺒﻴﻌﺔ  -1
، ﻭﻣﺎ ﻫﻮ ﻣﺎ ﻫﻲ ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺒﻌﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻗﺒﻞ ﺩﺧﻮﻝ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ -2
  ؟ﺍﻟﺬﻱ ﺗﺘﺒﻨﺎﻩ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ 
ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﺳﻮﻑ ﳛﺴﻦ ﻣﻦ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  ﻟﻠﻌﻤﻞ ﰲﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ  ﺩﺧﻮﻝ ﻫﻞ -3
  ﻭﻳﺪﻓﻌﻬﺎ ﺇﱃ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺃﻛﺜﺮ ﺑﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ؟
  ﺍﻟﻔﺮﺿﻴﺎﺕ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
  : ﺍﻧﻄﻼﻗﺎ ﻣﻦ ﺇﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﺎﺅﻻﺕ ﺍﻟﻔﺮﻋﻴﺔ ﰎ ﺻﻴﺎﻏﺔ ﺍﻟﻔﺮﺿﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ     
 ﺪﻭﻝﺎﻟﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﺗﺪﻓﻘﺎﺎ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺑﻘﻴﺖ ﺿﻌﻴﻔﺔ ﻭﳏﺪﻭﺩﺓ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺭﻏﻢ ﺳﻌﻲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺇﱃ ﺟﺬﺏ ﺍﻻ -1
  .ﺍﶈﺮﻭﻗﺎﺕﺃﻥ ﻣﻌﻈﻤﻬﺎ ﲡﺴﺪﺕ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﻛﻤﺎ ، ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ
  .ﺗﺘﺒﲎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﻓﻌﺎﻝ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ -2
ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ، ﺃﻰ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ، ﻭﺧﻠﻖ ﺑﻴﺌﺔ ﺇﻥ ﻭﺟﻮﺩ ﻛﻞ ﻣﻦ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﰲ  -3
  .ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺩﻓﻌﺖ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺇﱃ ﲢﺴﲔ ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ
  ﺍﳌﻮﺿﻮﻉﺩﺭﺍﺳﺔ ﺃﳘﻴﺔ  :ﺛﺎﻟﺜﺎ
  :ﳑﺎ ﺳﺒﻖ ﺗﱪﺯ ﺃﳘﻴﺔ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺍﳌﻮﺿﻮﻉ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ     






 ﻫﺎﻗﺘﺼﺎﺩﻊ ﺍﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺍﳌﺘﺰﺍﻳﺪ ﺑﻘﻀﻴﺔ ﺟﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻭﺗﻮﺟﻴﻬﻬﺎ ﺇﱃ ﻗﻄﺎﻋﺎﺕ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻣﻦ ﺃﺟﻞ ﺗﻨﻮﻳ -2
  .ﻭﺍﻟﺘﺨﻠﺺ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺒﻌﻴﺔ ﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﶈﺮﻭﻗﺎﺕ
( ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ)ﺴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻭﺩﺧﻮﻝ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻧﻔﺘﺎﺡ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓ -3
  .ﻟﻠﻌﻤﻞ ﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ
ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺍﻟﱵ ﳍﺎ ﻓﺮﻭﻉ ﰲ  ﻧﺸﺄﺓ ﻭﲡﺮﺑﺔ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﺆﺳﺴﱵﺣﺪﺍﺛﺔ  -4
  .ﻋﺪﺓ ﺩﻭﻝ
  ﺘﻴﺎﺭ ﺍﳌﻮﺿﻮﻉﺃﺳﺒﺎﺏ ﺍﺧ :ﺭﺍﺑﻌﺎ
  : ﺩﻓﻌﺘﲏ ﻻﺧﺘﻴﺎﺭ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻮﺿﻮﻉ ﻣﺎ ﻳﻠﻲﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻷﺳﺒﺎﺏ ﺍﻟﱵ     
ﺧﺎﺻﺔ ﻜﻮﻣﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺩﻭﻝ ﺍﻟﻌﺎﱂ، ﻭﺍﳊﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﻭ ﻳﺸﻜﻞ ﳏﻮﺭﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ  ﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﻻ ﺇﻥ -1
  .ﺗﻮﻃﻴﻨﻪﳉﺰﺍﺋﺮ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﻌﻰ ﺇﱃ ﺍﺳﺘﻘﻄﺎﺑﻪ ﻭﺍ
ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﺘﺨﺼﺺ ﺑﻬﺬﺍ ﺍﳌﻮﺿﻮﻉ ﻟﻪ ﻋﻼﻗﺔ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﻓ، ﺃﺯﺍﻭﻝ ﻓﻴﻪ ﺩﺭﺍﺳﱵ ﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﻣﺎ ﺑﻌﺪ ﺍﻟﺘﺪﺭﺝﻧﻮﻉ ﺍﻟﺘﺨﺼﺺ ﺍﻟﻌﻠﻤﻲ ﺍﻟﺬﻱ  -2
  .ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ
  .ﺃﻛﺜﺮ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻮﺿﻮﻉ ﻭ ﺍﻟﺘﻌﻤﻖ ﻓﻴﻪ ﻭ ﺇﺯﺍﻟﺔ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻟﻐﻤﻮﺽ ﺑﺸﺄﻧﻪ ﺍﳌﻠﺤﺔ ﰲ ﺇﻃﻼﻋﻲ ﺍﻟﺮﻏﺒﺔ -3
  . ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻴﻬﺎﰲ  ﺕﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﻧﺘﺎﺋﺞ ﻗﺪ ﺗﺴﺎﻋﺪ ﻣﺘﺨﺬﻱ  ﺗﻘﺪﱘ -4
  ﺍﻟﺒﺤﺚﻣﻨﻬﺞ : ﺧﺎﻣﺴﺎ
ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﻬﺞ ﺍﻟﻮﺻﻔﻲ  ﻓﻘﺪ ﺍﻋﺘﻤﺪﺕ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔﺟﻮﺍﻧﺐ ﺍﳌﻮﺿﻮﻉ ﻭﺍﻹﺟﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﺇﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺒﺤﺚ  ﺍﻹﺣﺎﻃﺔ ﲟﺨﺘﻠﻒ ﻗﺼﺪ    
 ،ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺎﺗﻪ ﻣﻮﺿﻮﻉﲢﻠﻴﻞ ﳐﺘﻠﻒ ﺃﺑﻌﺎﺩ ، ﺪﻑ ﻭﺻﻒ ﻭﰲ ﺍﳉﺎﻧﺐ ﺍﻟﻨﻈﺮﻱ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ
، ﻓﻘﺪ ﰎ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﳌﻨﻬﺞ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝﺃﻣﺎ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﺠﺎﻧﺐ ﺍﻟﺘﻄﺒﻴﻘﻲ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺪﺭﺍﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﺘﻌﺎﻣﻠﻲ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺎ
ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﳌﻨﻬﺞ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ ﺍﳌﻘﺎﺭﻥ ﻟﺘﺤﻠﻴﻞ ﻭﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻋﺮﻭﺽ  ﺍﻟﺘﺎﺭﳜﻲ ﻋﻨﺪ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ،
  .ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﻭﺍﻷﺳﻌﺎﺭ
  ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔﺃﻫﺪﺍﻑ : ﺳﺎﺩﺳﺎ
  :ﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻧﺴﻌﻰ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺒﺤﺚ ﻟﻠﻮ    
ﲣﻠﻲ ﻫﺬﻩ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺑﻌﺪ  ﺓﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﻪﲢﻠﻴﻞ ﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻭ ،ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﺍﻗﺘﺼﺎﺩ  ﻋﻠﻰ ﳌﺒﺎﺷﺮﺍ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯﲢﺪﻳﺪ ﺃﳘﻴﺔ  -1
  .ﺍﳌﺨﻄﻂ ﻭﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﳓﻮ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻱﻨﻈﺎﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﺍﻟﻋﻦ ﺍﻷﺧﲑﺓ 





ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﺍﳌﻬﺎﺭﺍﺕ  ﲢﺴﲔ ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲﺩﺭﺍﺳﺔ ﻭﲢﻠﻴﻞ ﻣﺪﻯ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﻣﻦ  -3
  .ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺨﺪﻣﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ
  .ﻭﺭﻳﺪﻭﺃﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﻪ ﰲ  ﻘﺎﺭﻧﺔﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﲢﻠﻴﻞ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌ -4
  ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ: ﺳﺎﺑﻌﺎ
  :ﻟﻘﺪ ﻧﺎﻝ ﻣﻮﺿﻮﻉ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﲤﺜﻠﺖ ﺃﳘﻬﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ     
ﻠﻜﺔ ﺍﳌﻤﺃﳘﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻣﻊ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﻣﺼﺮ ﻭ: ﻓﺎﺭﺱ ﻓﻀﻞﺩﺭﺍﺳﺔ  -1
  .4002/3002 ،ﺃﻃﺮﻭﺣﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ ﰲ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻮﺩﻳﺔ،
ﻭﻗﺪ ﺗﻨﺎﻭﻝ ﺍﻟﺒﺎﺣﺚ ﺁﺛﺎﺭﻩ ، ﺣﻮﻝ ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔﲤﺤﻮﺭﺕ ﺇﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻃﺮﻭﺣﺔ 
ﻲ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﳏﻞ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ، ﻭﺣﺎﺟﺔ ﻛﻤﺎ ﺗﻨﺎﻭﻝ ﰲ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺘﻄﺒﻴﻘ ﺍﻟﺘﻨﻤﻮﻳﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ،
ﻓﺘﺸﲑ ﻭﺃﻫﻢ ﺍﻟﺘﺪﺍﺑﲑ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﺟﺘﺬﺍﺑﻪ، ﺃﻣﺎ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﺻﻠﺖ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ  ،ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﳌﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﻟﻴﻬﺎ
ﺃﻥ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺁﺛﺎﺭ ﺇﳚﺎﺑﻴﺔ ، ﻭﳏﺪﻭﺩﻳﺔ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺇﱃ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔﺇﱃ 
  .ﻋﻠﻰ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ
 - ﺣﺎﻟﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ – ﺎﺭﻩ ﻋﻠﻰ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔﺃﺛﻟﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﻓﻌﺎ: ﺑﻦ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻌﺰﻳﺰ ﻓﺎﻃﻤﺔ ﺩﺭﺍﺳﺔ -2
  .5002/4002ﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺟﺎﻣﻌ ،ﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ ﰲ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔﺃﻃﺮﻭﺣ
ﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻭﻭﺍﻗﻊ ﺇﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻃﺮﻭﺣﺔ ﺣﻮﻝ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ  ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭ ﺁﺛﺎﺭﻩ ﻋﻠﻰ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻟﺪﲤﺤﻮﺭﺕ      
ﻣﺎ ﺁﺛﺎﺭ ﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﻣﺎ ﻫﻮ ﻭﺍﻗﻊ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤ: ﻮﺿﻮﻉ ﺩﺭﺍﺳﱵ ﻫﻮﺫﻟﻚ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻭﻣﻦ ﺍﻟﺘﺴﺎﺅﻻﺕ ﺍﻟﱵ ﳍﺎ ﺻﻠﺔ ﲟ
ﺫﻟﻚ ﰲ ﺍﻟﻔﺼﻞ ، ﻭﻛﺬﺍ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲﺍﳌﻨﻬﺞ ﺍﻟﻮﺻﻔﻲ ﻭﺍﻟﺘﺎﺭﳜﻲ ﻭ ﺎﰲ ﺩﺭﺍﺳﺘﻬ ﺔﺍﻟﺒﺎﺣﺜ ﺖﻣﺍﺳﺘﺨﺪ ﻗﺪﻭ ،ﺫﻟﻚ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ
ﺎﱂ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﰲ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ ﻣﻨﻬﺎ، ﻭﻛﺎﻥ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺑﻌﺪﻣﺎ ﺗﻄﺮﻕ ﺇﱃ ﺍﻟﻌﺎﱂ ﺍﻟﻨﺎﻣﻲ ﻭ ﺍﻷﺧﲑ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺍﻟﺬﻱ ﺧﺼﺺ ﳊﺎﻟﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ
ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳉﺰﺋﻴﺔ ﻣﻦ  ﺖﺗﻄﺮﻗﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﻓﻴﻪ ﺃﻓﺎﻕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤ ﺖﻫﻮ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻨﺎﻭﻟﻣﻀﺎﻣﲔ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻷﺧﲑ ﻭ
ﺇﱃ ﺩﺧﻮﻝ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ  ﺔﺍﻟﺒﺎﺣﺜ ﺕﻗﺪ ﺃﺷﺎﺭﻭﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﻭﻛﺬﺍ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ، ﻭ ﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﺍﳌﺘﻌﻠﻖ ﺑﺎﻟﻨﻘﻞﺍﻟﺒﺤﺚ ﺇﱃ ﻗﻄﺎﻉ ﺍ
  .ﳒﻤﺔﱃ ﺷﺮﻛﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺇ ﺕﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺣﻴﺚ ﺃﺷﺎﺭ
   ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻠﺔ ﻫﻮ ﺍﻟﺘﺄﻛﻴﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺪﻭﺭ ﺍﻟﺘﻨﻤﻮﻱ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺔﺇﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﺒﺎﺣﺜ ﺖﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﺻﻠ     
  .ﺘﻠﻒ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻗﺼﺪ ﺍﻟﻨﻬﻮﺽ ﺑﺎﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻮﻃﲏﺗﻮﺟﻴﻬﻪ ﳓﻮ ﳐﻛﺬﺍ ، ﻭﺃﻭ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
،  5002-6991ﻠﻰ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺃﺛﺎﺭﻩ ﻋ: ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻜﺮﱘ ﺑﻌﺪﺍﺵ ﺩﺭﺍﺳﺔ -3
              .8002/7002ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻟﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ ﰲ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﺭﺳﺎ
ﻛﺬﺍ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﺣﻮﻝ ﺗﻔﺴﲑ ﺣﺮﻛﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭ ﺃﺛﺎﺭﻩ ﻋﻠﻰ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ  ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔﲤﺤﻮﺭﺕ ﺇﺷﻜﺎﻟﻴﺔ      
ﻫﻮ ﻣﻮﺿﻮﻉ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺑﺎﻟﺘﺤﺪﻳﺪ ، ﻭﻗﺪ ﺍﻧﺒﺜﻖ ﻋﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻹﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﻭ5002/5991ﻱ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺣﺼﻴﻠﺘﻪ ﰲ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ





ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﳌﻨﺘﻈﺮﺓ ﻣﻨﻬﺎ ﰲ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﲞﺼﻮﺹ  ﻫﻞ ﺣﻘﻘﺖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ :ﲝﺜﻲﻮﺿﻮﻉ ﲟﻣﺎ ﻋﻼﻗﺔ  ﻟﻪ ﻧﻮﻋﺎ
  .ﻗﺪ ﺍﺗﺒﻊ ﺍﻟﺒﺎﺣﺚ ﺍﻷﺳﻠﻮﺏ ﺍﻟﻮﺻﻔﻲ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ ﰲ ﺩﺭﺍﺳﺘﻪ ، ﻭ(ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ)ﺎﺭﺍﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﺗﻄﻮﻳﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤ
ﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﺳﺘﺤﻮﺫ ﻋﻠﻰ ﺃﻛﱪ ﺣﺼﺔ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﻥ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﺃ، ﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﺻﻠﺖ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔﻣﻦ ﺍﻭ     
ﻣﻠﺤﻮﻇﺎ ﲢﺴﻨﺎ  ﻭ ﺗﺬﺑﺬﺑﺎﺕ ﻛﺒﲑﺓ ﰲ ﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻪ، ﺑﻴﻨﻤﺎ ﻋﺮﻑ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﶈﺮﻭﻗﺎﺕ ﲡﺴﻴﺪ ﺍﳉﺰﺀ ﺍﻷﻛﱪ ﻣﻨﻬﺎ ﰲ ﺑﺴﺒﺐ
ﺛﺮ ﻣﺰﺍﲪﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺃﺍﻧﺘﻔﺎﺀ  ﻫﻲ ﺃﻫﻢ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﺗﻮﺻﻞ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﺒﺎﺣﺚ، ﻭﺎﺭﻧﺔ ﺑﻨﻈﲑﺎ ﰲ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲﻣﻘ 2002ﺑﻌﺪ ﺳﻨﺔ 
 ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻣﻊ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺇﱃ ﺍﻷﺛﺮ ﺍﻟﺘﺤﻔﻴﺰﻱ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﺪﺭﻭﺳﺔﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻟﻼﺳ
 .12ﻟﻨﻈﲑﺍﺎ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻌﻘﺪ ﺍﻷﻭﻝ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ 
 al a sregnarté sterid stnemessitsevni sed noitubirtnoc aL :nemihaL nemooN -4
 sirap étisrevinu ,seuqimonocé secnaécs ne tarotcoD ,euqirfA ne étérevuap al ed noitcuder
 .9002 ,nihpuad
ﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﰲ ﲣﻔﻴﺾ ﺍﻟﻔﻘﺮ ﰲ ﺟﻨﻮﺏ ﺍﻟﺼﺤﺮﺍﺀ ﺍﻟﻜﱪﻯ ﺍﻟﺒﺎﺣﺚ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﻣﺪﻯ ﻣﺴﺎﳘﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺗﻨﺎﻭﻝ       
 ﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﰲ ﲣﻔﻴﺾ ﺍﻟﻔﻘﺮ ﰲﻣﺴﺎﳘﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤ ﻭﻗﺪ ﻃﺮﺡ ﺍﻟﺒﺎﺣﺚ ﺇﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﺗﺘﻤﺤﻮﺭ ﺣﻮﻝ ﻛﻴﻔﻴﺔ ﺃﻓﺮﻳﻘﻴﺎ،ﻟﻘﺎﺭﺓ 
ﻭﺍﻟﻔﻘﺮ،  ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﻹﻃﺎﺭ ﺍﻟﻨﻈﺮﻱ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺗﻨﺎﻭﻝ ﰲ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻷﻭﻝ ،ﱃ ﲬﺴﺔ ﻓﺼﻮﻝﺇﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﻭﻗﺪ ﻗﺴﻢ  ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﳌﻌﻨﻴﺔ،
، ﻛﻤﺎ ﺃﻓﺮﻳﻘﻴﺎﺟﻨﻮﺏ ﺍﻟﺼﺤﺮﺍﺀ ﺍﻟﻜﱪﻯ ﻟﻘﺎﺭﺓ ﺑﻠﺪﺍﻥ ﻭﻭﺍﻗﻊ ﺍﻟﻔﻘﺮ ﰲ  ﺃﻣﺎ ﺍﻟﺜﺎﱐ ﻓﺘﻄﺮﻕ ﻓﻴﻪ ﺇﱃ ﺗﻄﻮﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ
ﰲ ﺇﻗﻠﻴﻢ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ، ﻭﺗﻄﺮﻕ ﰲ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ ﺇﱃ ﻋﻼﻗﺔ  ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺗﻨﺎﻭﻝ ﰲ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﺍﻹﻃﺎﺭ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﰐ 
ﻕ ﻓﻴﻪ ﺇﱃ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ، ﺃﻣﺎ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻷﺧﲑ ﻓﺘﻄﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻭﺍﻟﻔﻘﺮ
  .ﺲ ﻋﻠﻰ ﺭﻓﺎﻫﻴﺔ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩﻣﻦ ﺍﳌﺆﺷﺮﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﻌﻜ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﺃﻥ ﺑﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻭﺩﻭﺭﻩ ﰲ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ، 
ﺍﻟﻨﻤﻮ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻟﻠﺪﻭﻝ  ﺭﻓﻊ ﺗﺴﺎﻫﻢ ﰲ ﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓﺍﻻﺳﺘﺜﻤﻥ ﺑﲔ ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﺻﻞ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﺒﺎﺣﺚ ﻫﻲ ﺃﻭﻣﻦ      
 ﺛﺮ ﺍﻹﳚﺎﰊ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻋﻠﻰﺇﱃ ﺍﻷ ﻛﻤﺎ ﺃﺷﺎﺭ ،ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺍﳌﺴﺎﳘﺔ ﰲ ﻧﻮﻋﻴﺔ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
     .ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﻧﻘﻞ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺘﻄﻮﺭﺓ ﻭﺍﳌﻬﺎﺭﺍﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ
 ne tarotcoD ,eiréglal ed sac el regnartél a terid tnemessitsevniL :malauoB amitaF-5
   .ecnarF 0102 ,1 ereiléptnoM ed étisrevinu ,seuqimonocé secnaécs
ﺗﻨﺎﻭﻟﺖ ﺍﻷﻃﺮﻭﺣﺔ ﺇﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﺟﺎﺫﺑﻴﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻭﻛﺬﺍ ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺳﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ      
ﺎﻟﻴﺔ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﳒﺎﺡ ﻭﻓﺸﻞ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﳉﺎﺫﺑﻴﺔ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﺳﺒﻞ ﺗﺮﻗﻴﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﻭﺗﻘﻴﻴﻤﻬﺎ، ﻭﻛﺎﻥ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺴﺎﺅﻻﺕ ﺍﻟﻔﺮﻋﻴﺔ ﻟﻺﺷﻜ
  .ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ
ﻭﻗﺪ ﺧﺼﺼﺖ ﺍﻟﺒﺎﺣﺜﺔ ﻓﺼﻼ ﻛﺎﻣﻼ ﺗﻨﺎﻭﻟﺖ ﻓﻴﻪ ﺃﺛﺮ ﻭ ﺭﻫﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﳍﺎ،       
ﺒﺎﺷﺮ، ﻭﻛﺬﺍ ﺟﺰﺋﻴﺔ ﺗﺘﻌﻠﻖ ﺑﺘﺒﻴﺎﻥ ﻭﺧﺼﺖ ﲜﺰﺋﻴﺔ ﻣﻦ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﳊﺪﻳﺚ ﻋﻦ ﲢﻮﻳﻞ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌ
ﺃﺛﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻟﻪ، ﻭﻣﻦ ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﺻﻠﺖ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﻭﺍﻟﱵ ﺭﻛﺰﺕ 





ﺆﺳﺴﺎﺗﻴﺔ ﳍﺎ ﺩﻭﺭ ﻛﺒﲑ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺣﺠﻢ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺇﺫ ﺃﻥ ﺑﻴﺌﺔ ﻣﺆﺳﺴﺎﺗﻴﺔ ﺫﺍﺕ ﺟﻮﺩﺓ ﺍﳌ
  .ﻋﺎﻟﻴﺔ ﲤﻨﺢ ﺍﻟﺒﻠﺪ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﺳﺘﻀﺎﻓﺔ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ
، ﺗﺮﻛﻴﺎ، ﻣﺼﺮ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺼﲔﻨﺎﻣﻴﺔ ﻣﻊ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟ: ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻛﺮﳝﺔ ﻓﺮﺣﻲ -6
 .3102/2102، 3ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ ﰲ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ، ﺃﻃﺮﻭﺣﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭ
ﺇﱃ  ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺗﻨﺎﻭﻟﺖ ﺍﻟﺒﺎﺣﺜﺔ ﰲ ﻣﻮﺿﻮﻉ ﲝﺜﻬﺎ ﺇﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﻣﺎ ﻣﺪﻯ ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺣﱴ ﺗﺘﺴﺎﺭﻉ     
ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﱵ  ﺃﻫﻢ ﻟﻺﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﻛﺎﻥ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺴﺎﺅﻻﺕ ﺍﻟﻔﺮﻋﻴﺔﺎﺭﻧﺔ ﺑﺎﻟﺼﲔ ﻭ ﺗﺮﻛﻴﺎ ﻭ ﻣﺼﺮ، ﻭﺍﺋﺮ ﻣﻘﻭ ﻭﺍﻗﻌﻪ ﰲ ﺍﳉﺰ ﺍﺳﺘﻘﻄﺎﺑﻪ
  . ﺍﳌﻘﺎﺭﻥﻤﺪﺕ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﻬﺞ ﺍﻟﻮﺻﻔﻲ ﻭﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ ﻭﺍﻋﺘﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﰲ ﺩﻭﻝ ﳏﻞ ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ، ﻭﺗﺮﻛﺰﺕ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ
ﻟﻮﻃﲏ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻧﻘﻞ ﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﺛﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻳﺆﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺃﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﺻﻠﺖ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ  ﺃﻫﻢ ﻣﻦﻭ     
ﺍﶈﻠﻲ ﻭ ﻭﺳﻴﻠﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻟﺘﻄﻮﻳﺮﻩ  ﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻫﻮ ﺗﻜﻤﻠﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺃ، ﻛﻤﺎ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭﺍﳌﻌﺮﻓﺔ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﻭﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ
  .ﺍﻟﺮﻓﻊ ﻣﻦ ﻗﺪﺭﺍﺗﻪ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔﻭ
 ne euqimonoce ecnossiorc al rus EDI sed tcapmi te stnanimreteD :senI iblahT -7
 .3102 ,gruobsartS ed étisrevinu ,seuqimonocé secnaécs ne tarotcoD ,eisinuT
ﺏ ﻫﺬﻩ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺟﺬﺍ ﻭﻛﺬﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻠﺪ ﺍﳌﻀﻴﻒ ﺗﻮﻧﺲ  ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺎﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭـﺛﺁﺣﻮﻝ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ  ﺇﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﲤﺤﻮﺭﺕ     
ﻣﻊ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺇﱃ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﻭﺟﻮﺩ ﺃﻭ ﻋﺪﻡ ﻭﺟﻮﺩ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﻭﺍﻟﱵ  ؟ﻫﻞ ﻫﻲ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﻣﻌﻴﺎﺭﻳﺔ ﺃﻡ ﲣﺘﻠﻒ ﻣﻦ ﺑﻠﺪ ﻵﺧﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ،
ﻭﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻔﺮﺿﻴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻃﺮﺣﺘﻬﺎ  ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ،ﻣﻼﺋﻢ ﺃﻭ ﻏﲑ ﻣﻼﺋﻢ ﻟﺘﻮﻃﻦ  ﳎﻤﻠﻬﺎ ﺗﺸﻜﻞ ﻣﻨﺎﺥ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﰲ 
ﺗﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺩﻳﻨﺎﻣﻴﻜﻴﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﳛﻔﺰ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺁﺛﺎﺭﻩ ﺍﳉﺎﻧﺒﻴﺔ ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺧﻠﻖ  ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﻟﺒﺎﺣﺜﺔ ﺃﻥ 
  .ﺎﻝ ﺍﻟﺒﺸﺮﻱﺟﺬﺏ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭﺍﻟﺘﺮﺍﻛﻢ ﺍﻟﺮﺃﲰﺎﱄ، ﻭﻛﺬﺍ ﲢﺴﲔ ﻧﻮﻋﻴﺔ ﺭﺃﺱ ﺍﳌ
ﺃﻥ ﺁﺛﺎﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻻ ﺗﺘﺤﻘﻖ ﺑﺼﻔﺔ ﺁﻟﻴﺔ، ﺑﻞ ﺍﻟﺒﺎﺣﺜﺔ ﻟﻴﻬﺎ ﺇﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﺻﻠﺖ  ﺃﻫﻢﻭﻣﻦ      
    .ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﳌﺮﺟﻮﺓ ﺐ ﺗﻮﻓﲑ ﺍﳌﻨﺎﺥ ﺍﻟﺴﻠﻴﻢ ﻭﺍﳌﻼﺋﻢ ﳍﺬﻩ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺣﱴ ﺗﻌﻄﻲﳚ
ﺣﺎﻟﺔ ﻗﻄﺎﻉ  –ﺍﺀ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﺗﺄﺛﲑ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩ: ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺍﳍﺎﴰﻲ ﺑﻦ ﻭﺍﺿﺢ -8
، ﺃﻃﺮﻭﺣﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ ﰲ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ،  ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻓﺮﺣﺎﺕ ﻋﺒﺎﺱ  - (1102/8002)ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ 
  .4102/3102، 1ﺳﻄﻴﻒ
ﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ، ﺗﻨﺎﻭﻝ ﺍﻟﺒﺎﺣﺚ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺮﺳﺎﻟﺔ ﺇﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﺗﺄﺛﲑ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳍ     
ﻫﻮ ﻣﺎ ﺃﺛﺮ ﺗﻘﻴﻴﻢ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺧﺪﻣﺔ ( ﲝﺜﻲ)ﻭﻛﺎﻥ ﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺗﺴﺎﺅﻻﺕ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻘﺎﻃﻊ ﻣﻊ ﻣﻮﺿﻮﻉ ﲝﺚ ﺍﻟﺮﺳﺎﻟﺔ 
ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺋﻬﺎ ؟ ﺇﺫ ﺗﻨﺎﻭﻝ ﺍﻟﺒﺎﺣﺚ ﰲ ﺭﺳﺎﻟﺘﻪ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺛﺔ ﻟﻠﻬﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ، ﻭﺃﺳﺘﺨﺪﻡ 
ﺒﺎﺣﺚ ﺍﳌﻨﻬﺞ ﺍﻟﻮﺻﻔﻲ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ ﳌﻌﺮﻓﺔ ﺃﺛﺮ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻭﻣﻦ ﲨﻠﺔ ﻣﺎ ﺗﻮﺻﻞ ﺇﻟﻴﻪ ﺍﻟ
ﺍﻻﻧﺘﻘﺎﻝ ﻣﻦ ﺳﻮﻕ ﲤﻴﺰﺕ ﺑﻌﺪﻡ ﻭﺟﻮﺩ ﺃﻱ ﻣﻨﺎﻓﺴﺔ ﺃﻳﻦ ﻛﺎﻧﺖ ﻣﻮﺑﻠﻴﺲ ﻭﺣﺪﻫﺎ ﻟﺘﻠﺘﺤﻖ ﺎ : ﺍﻟﺒﺎﺣﺚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺃﻃﺮﻭﺣﺘﻪ ﻫﻮ





ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻛﺬﻟﻚ ﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﺻﻠﺖ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﻫﻲ ﻭﺟﻮﺩ ﺍﺧﺘﻼﻑ ﰲ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺲ ﺑﲔ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ 
ﻛﱪ ﺣﺼﺔ ﺳﻮﻗﻴﺔ، ﺃﻣﺎ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭ ﳒﻤﺔ ﺍﻟﺜﻼﺙ، ﻣﻊ ﺭﻳﺎﺩﺓ ﺷﺮﻛﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﺪﺭﻭﺳﺔ ﺑﺎﺳﺘﺤﻮﺍﺫﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺃ
ﻓﻴﻘﻌﺎﻥ ﰲ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﺘﺤﺪﻳﺔ، ﻭﻛﺎﻥ ﳏﻮﺭ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻫﻮ ﺇﺩﺧﺎﻝ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻭﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﻭﺗﻘﺪﱘ 
  .ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﲢﺴﲔ ﺟﻮﺩﺓ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻭ ﺍﻟﺴﻴﻄﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ
ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﺩﻭﻝ ﴰﺎﻝ  –ﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻇﻞ ﺍﻷﺯﻣﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ ﺁﻟﻴﺎﺕ ﺟﺬﺏ ﺍﻻ: ﻭﻟﻴﺪ ﺑﻴﲏﺩﺭﺍﺳﺔ  -9
  .5102/4102، ﺎﺩﻳﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﳏﻤﺪ ﺧﻴﻀﺮ ﺑﺴﻜﺮﺓﺭﺳﺎﻟﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ ﺍﻟﻄﻮﺭ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﰲ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼ –ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ
ﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻇﻞ ﻋﺎﰿ ﺍﻟﺒﺎﺣﺚ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺍﻹﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﻣﺎﻫﻴﺔ ﺍﻵﻟﻴﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﳉﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤ     
ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺴﺎﺅﻻﺕ ﺍﻟﻔﺮﻋﻴﺔ ﻭﻣﻦ ﺑﻴﻨﻬﺎ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻭﺑﻠﺪﺍﻥ ﴰﺎﻝ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ ﺼﺎﺩ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻭ ﺗﻨﺎﻭﻝ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻷﺯﻣﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺷﻬﺪﻫﺎ ﺍﻻﻗﺘ
  .ﻟﻠﺪﺭﺍﺳﺔ ﺗﺴﺎﺅﻝ ﻳﺘﻌﻠﻖ ﺑﺂﺛﺎﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
ﻣﻨﻬﺎ ﺩﻭﻝ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺍﳊﺎﻟﺔ ﰲ ﻭﺿﻊ ﺗﻨﺎﻓﺴﻲ ﳉﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺃﻥ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻭﺇﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ  ﻣﻦ ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﺻﻠﺖﻭ      
  . ﻣﻜﻤﻠﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﶈﻠﻲﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭ ﻭﺳﻴﻠﺔ ﲤﻮﻳﻞ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻭﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺇﺩﺭﺍﻛﺎ ﻣﻨﻬﺎ ﳊﻘﻴﻘﺔ ﺃﺎ ﺗﺴﺎﻫﻢ ﰲ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍ
 ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺁﺛﺎﺭﻩ ﻋﻠﻰ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ، ﻭﺗﻨﺎﻭﻟﺖ ﰲ ﻟﻘﺪ ﻋﺎﳉﺖ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﻣﻮﺿﻮﻉ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ     
ﻭﲢﻔﻴﺰ ﺟﻮﻫﺮﻫﺎ ﺍﻟﺪﻭﺭ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻠﻌﺒﻪ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺭﻓﻊ ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﻭﲢﻘﻴﻖ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﻧﻘﻞ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ 
ﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺎﺗﻪ، ﻭﻛﻴﻔﻴﺔ ﺑﲔ ﻣﻮﺿﻮﻉ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺑﲔ ﺍﳌﺰﻳ ﺗﺮﺑﻂ ﱂﻭﻟﻜﻦ ، ﻭﻏﲑﻫﺎ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﶈﻠﻲ
ﰲ  ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺟﺬﺏﺃﻥ ﲡﺮﺑﺔ ﺗﺸﺠـﻴﻊ ﻭﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻣﻦ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺰﻳﺞ، ﺧﺎﺻﺔ ﻭﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ 
   .ﺍﻟﺒﺤﻮﺙ ﻹﺿﻔﺎﺀ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻭ ﺗﺪﻋﻴﻤﻬﺎﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺣﺪﻳﺜـﺔ ﻭﻓﺘـﻴﺔ، ﻭﺗﺴﺘﺪﻋﻲ ﺗﻌﻤﻴﻖ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﻭ
  ﺣﺪﻭﺩ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ: ﺛﺎﻣﻨﺎ
  .ﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﺇﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺒﺤﺚ ﻭﺍﻟﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﳌﺮﺟﻮﺓ، ﺗﻮﺟﺐ ﻋﻠﻴﻨﺎ ﺍﻻﻟﺘﺰﺍﻡ ﺑﺈﻃﺎﺭ ﻣﻜﺎﱐ ﻭﺯﻣﺎﱐ ﳏﺪﺩﻟﻺﺟ     
: ﺴﺎﺕ ﻫﻲﺛﻼﺙ ﻣﺆﺳ ﺗﻨﺸﻂ ﻓﻴﻪﺍﻟﱵ ﻭﺃﹸﻧﺼﺒﺖ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﻋﻠﻰ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  :ﻹﻃﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﱐﺍ - 1
  .ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭ ﺟﺎﺯﻱ ﻭ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ
، ﺃﻱ ﻣﻨﺬ ﻓﺘﺢ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻋﻠﻰ 7102ﻭ  1002ﺑﲔ ﺳﻨﺔ  ﺎﺭ ﺍﻟﺰﻣﺎﱐﺍﻹﻃ ﻳﻨﺤﺼﺮ :ﺍﻹﻃﺎﺭ ﺍﻟﺰﻣﺎﱐ  -2
ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﺩﺧﻮﻝ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻟﻠﻌﻤﻞ ﺟﻨﺒﺎ ﺇﱃ ﺟﻨﺐ ﻣﻊ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﻭﺇﱃ 
  .7102ﻏﺎﻳﺔ ﺳﻨﺔ 
  ﺻﻌﻮﺑﺎﺕ ﺍﻟﺒﺤﺚ: ﺗﺎﺳﻌﺎ
  :ﺔ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺼﻌﻮﺑﺎﺕ ﳝﻜﻦ ﺇﲨﺎﳍﺎ ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻭﺍﺟﻬﺘﻨﺎ ﻋﻨﺪ ﻗﻴﺎﻣﻨﺎ ﺬﻩ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳ     





 ﺍﻟﺘﻀﺎﺭﺏ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻭﺍﻷﺭﻗﺎﻡ ﻭﺍﻹﺣﺼﺎﺋﻴﺎﺕ ؛ 
 ﻋﺪﻡ ﲡﺎﻭﺏ ﻣﺴﺆﻭﱄ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻌﻨﻴﺔ ﺑﺎﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﻧﻈﺮﺍ ﻻﻧﺸﻐﺎﻻﻢ ؛ 
ﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺒﻌﺾ ﺍﳉﻮﺍﻧﺐ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﻗﻠﺔ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﺼﺮﳛ 
 .ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻭﺑﻌﺾ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺄﺩﺍﺀ ﻣﺘﻌﺎﻣﻠﻲ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ
  ﺗﻘﺴﻴﻢ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ : ﻋﺎﺷﺮﺍ
  : ﺗﻘﺴﻴﻢ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺇﱃ ﺃﺭﺑﻌﺔ ﻓﺼﻮﻝ ﻛﻤﺎ ﻳﻠﻲﺪﻑ ﺍﻟﺘﻄﺮﻕ ﳌﺨﺘﻠﻒ ﺟﻮﺍﻧﺐ ﺍﳌﻮﺿﻮﻉ ﻭﺍﻹﺟﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﺇﺷﻜﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺒﺤﺚ ﰎ     
  ﻭﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻪ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ : ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻷﻭﻝ
 ﻪ، ﳏﺪﺩﺍﺗﻭﻧﻈﺮﻳﺎﺗﻪ ﺃﺷﻜﺎﻟﻪﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺧﻼﻝ ﻋﺪﺓ ﻣﺒﺎﺣﺚ ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻋﺎﻣﺔ ﺣﻮﻝ ﺍﻻﺳﺘﺜﻣﻦ  ﺗﻨﺎﻭﻟﻨﺎ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻔﺼﻞ     
  .ﳉﻨﺴﻴﺎﺕ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﲢﻠﻴﻞ ﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻪ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻭﻧﺼﻴﺐ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕﻪ ﻭﻋﻼﻗﺘﻪ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﻭﺣﻮﺍﻓﺰ ﺟﺬﺑ
  ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻗﺒﻞ ﺩﺧﻮﻝ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ: ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﱃ ﺃﻫﻢ ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇ ﻣﺎﻫﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻋﺪﺓ ﻣﺒﺎﺣﺚ ﺍﺳﺘﻌﺮﺿﻨﺎ     
ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ : ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺒﻌﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻗﺒﻞ ﺩﺧﻮﻝ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ
  .ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺩﺧﻮﻝ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔﻭ ﻭﺩﺭﺍﺳﺔ ﻭﺍﻧﺘﻘﺎﺀ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ
  .ﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ  :ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﺘﺒﻨﺎﻩ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻋﺪﺓ ﻣﺒﺎﺣﺚ ﺗﻄﺮﻗﻨﺎ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻔﺼﻞ      
ﺘﺮﻭﻳﺞ، ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﻟ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑﻭﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻧﺖ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺇﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﺃﻭ ﺧﺪﻣﻴﺔ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﰲ ﺎﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺳﻮﺍﺀ ﻛ
  .     ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳋﺪﻣﺎﺕ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺧﺪﻣﻴﺔ
  ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ: ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ
ﺗﻨﺎﻭﻝ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ، ﻓﻤﻦ ﺧﻼﻝ      
ﺑﻊ ﻣﺒﺎﺣﺚ ﺗﻄﺮﻗﻨﺎ ﺇﱃ ﻧﺸﺄﺓ ﻭﺗﻌﺮﻳﻒ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﳏﻞ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ، ﻭﻋﺮﺽ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻟﻜﻞ ﻣﻨﻬﺎ، ﻣﻊ ﺇﺟﺮﺍﺀ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺃﺭ











ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻪ 















     ﲤﻬﻴﺪ
ﺗﻨﺎﻣﻲ ﻇﺎﻫﺮﺓ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺑﺄﺑﻌﺎﺩﻫﺎ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ، ﻭﺍﻧﻔﺘﺎﺡ  ﺇﱃﺃﺩﺕ ﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﰲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﺧﻼﻝ ﻣﻨﺘﺼﻒ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ      
، ﳑﺎ ﲡﺴﺪ ﰲ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺑﻌﻀﻬﺎ ﺍﻟﺒﻌﺾ، ﻭﺍﺯﺩﻳﺎﺩ ﺣﺪﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻔﺮﺹ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ
  .ﰲ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺎﲡﺎﻩ ﺩﻭﻝ ﺍﻟﻌﺎﱂ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ، ﲝﻴﺚ ﺃﺻﺒﺢ ﳝﺜﻞ ﺍﳊﺠﻢ ﺍﻷﻛﱪ 
ﻟﺬﻟﻚ ﻓﻘﺪ ﺷﻜﻠﺖ ﻇﺎﻫﺮﺓ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺃﺣﺪ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻘﻀﺎﻳﺎ ﺍﻟﱵ ﺍﺳﺘﺄﺛﺮﺕ ﻭﻣﺎﺯﺍﻟﺖ ﺗﺴﺘﺄﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﳌﺨﺘﺼﲔ      
ﻣﻦ ﺃﳘﻴﺔ ﻭﺁﺛﺎﺭ ﻭﺍﻧﻌﻜﺎﺳﺎﺕ ﺗﻔﺎﻋﻠﺖ ﻋﻨﺎﺻﺮﻫﺎ ﻭﺗﺒﻠﻮﺭﺕ ﻣﻼﳏﻬﺎ ﻣﻨﺬ ﺍﳊﺮﺏ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ  ﻟﻪﻝ، ﻭﺫﻟﻚ ﳌﺎ ﻭﻣﺴﺌﻮﱄ ﺣﻜﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭ
ﻭﻝ ﺍﲡﺎﻩ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ، ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪ ﺕﻭﺳﻠﻮﻛﻴﺎﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﰲ ﺷﻜﻞ ﻋﻼﻗﺎﺕ ﻣﺘﻤﻴﺰﺓ ﻭﺃﺣﻜﺎﻡ ﻣﺘﺒﺎﻳﻨﺔ، ﲡﻠﺖ ﰲ ﺳﻴﺎﺳﺎﺕ 
ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ، ﻣﻨﻬﺎ ﻣﺎ ﻳﺘﻌﻠﻖ ﺑﺎﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﺼﺪﺭﺓ ﻟﻌﺎﱂ ﲢﻜﻤﻪ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﻭﺑﲔ ﺩﻭﻝ ﺍ ﻪﺧﺎﺻﺔ ﻭﺃﻥ ﺗﺪﻓﻘ
  .ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﻣﻨﻬﺎ ﻣﺎ ﻳﺘﻌﻠﻖ ﺑﺎﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻟﻪ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ
، ﺍﲡﻬﺖ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﻣﻊ ﺗﺴﺎﺑﻖ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﳉﺬﺏ ﺃﻛﱪ ﻗﺪﺭ ﳑﻜﻦ ﻣﻦ ﻫﺬﺍ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺗﺰﺍﻳﺪ ﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻪ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ     
، ﻭﻗﺎﻣﺖ ﺑﺎﻧﺘﻬﺎﺝ ﺑﺎﻻﻧﺘﻘﺎﻝ ﻣﻦ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﺴﻴﲑ ﺍﳌﺨﻄﻂ ﻟﻼﻗﺘﺼﺎﺩ ﺇﱃ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺴﻮﻕﺎﺡ ﻋﻠﻰ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﳓﻮ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻻﻧﻔﺘ
، ﻭﺍﻟﺬﻱ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﰎ ﺳﻦ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﻭﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻜﺜﲑ 1002ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻗﺎﻧﻮﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻟﺴﻨﺔ 
ﻤﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺃﻛﺜﺮ ﺍﺳﺘﻘﺮﺍﺭﺍ ﻭﻣﻼﺋﻤﺔ ﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﺪﻑ ﰲ ﳎﻤﻠﻬﺎ ﺇﱃ ﺟﻌﻞ ﻣﻨﺎﺥ ﺍﻷﻋ
ﺍﳌﺮﻓﻘﺔ ﲟﺠﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻻﺗﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﻭﺍﳌﻌﺎﻫﺪﺍﺕ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ، ﻭﺑﺎﻟﻔﻌﻞ ﺍﺳﺘﻄﺎﻋﺖ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﺍﻟﱵ ﺳﻨﺘﻬﺎ ﻭﺍﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ 
  .ﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺍﻟﱵ ﺃﺑﺮﻣﺘﻬﺎ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﺎﻝ ﺃﻥ ﺗﺮﻓﻊ ﻧﺼﻴﺒﻬﺎ ﻣﻦ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜ ﺍﻹﻗﻠﻴﻤﻴﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ
، ﻭﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻪ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻭﰲ ﺿﻮﺀ ﻫﺬﺍ، ﺳﻮﻑ ﻧﺘﻨﺎﻭﻝ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺃﻫﻢ ﺍﳉﻮﺍﻧﺐ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ      
  :ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﺒﺎﺣﺚ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
  .ﻟﺘﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺃﻫﻢ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍﳌﻔﺴﺮﺓ : ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﻭﺃﻫﻢ ﳏﺪﺩﺍﺗﻪ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﻣﻔﻬﻮﻡ : ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﻭﻋﻼﻗﺘﻪ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺁﺛﺎﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ












  .ﺍﳌﻔﺴﺮﺓ ﻟﺘﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺎﺕ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻷﻭﻝ
ﻳﻌﺘﱪ ﻣﻦ ﺑﲔ ، ﻛﻤﺎ ﺑﺸﻜﻞ ﺧﺎﺹ ﺍﻟﺪﻭﱄﻭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ  ﺑﺸﻜﻞ ﻋﺎﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺃﻧﻮﺍﻉﻣﻦ  ﻧﻮﻉﻳﻌﺘﱪ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ      
ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ، ﻭﻗﺪ ﻭﺍﺟﻪ ﻫﺆﻻﺀ ﻭﺍﳌﺨﺘﺼﲔﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺪﺍﺭﺱ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ  ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﻭﺍﳌﻴﺪﺍﻧﻴﺔ ﺍﳌﻮﺍﺿﻴﻊ ﺍﻟﱵ ﻧﺎﻟﺖ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ
ﻭﻫﺬﺍ ﻣﺎ ﺃﺩﻯ  ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ، ﻧﻈﺮﺍ ﻟﺘﺸﻌﺐ ﻣﻮﺿﻮﻋﺎﺗﻪ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﻭﺗﻌﻘﺪ ﺟﻮﺍﻧﺒﻪ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ،ﺃﺑﻌﺎﺩﻩ ﻣﻦ ﺍﻟﺼﻌﻮﺑﺎﺕ ﻣﻦ ﺃﺟﻞ ﲢﺪﻳﺪ 
ﺇﱃ ﻇﻬﻮﺭ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺣﺎﻭﻟﺖ ﻛﻞ ﻭﺍﺣﺪﺓ ﻣﻨﻬﺎ ﲢﻠﻴﻞ ﻭﺗﻔﺴﲑ ﺩﻭﺍﻓﻌﻪ، ﻟﺬﻟﻚ ﺳﻮﻑ ﻧﺘﻨﺎﻭﻝ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺃﻫﻢ 
  :، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ  ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍﳌﻔﺴﺮﺓ
  .ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ ﺍﳌﻔﺴﺮﺓ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﺍﳌﻔﺴﺮﺓ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ ﺍﳌﻔﺴﺮﺓ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺎﺕ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﻟﺘﻔﺴﲑ ﻇﺎﻫﺮﺓ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻭﺧﻠﺼﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﶈﺎﻭﻻﺕ ﺇﱃ ﻭﺿﻊ ﻃﺮﻭﺣﺎﺕ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ ﺗﻌﺪﺩﺕ ﺍﶈﺎﻭﻻﺕ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ      
ﻟﺘﻔﺴﲑ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ  ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻱﺍﻟﻄﺮﺡ ﺍﻟﻨﻈﺮﻱ  ﳝﻜﻦ ﻋﺮﺽﳐﺘﻠﻔﺔ ﻫﺪﻓﻬﺎ ﲢﺪﻳﺪ ﺩﻭﺍﻓﻊ ﻗﻴﺎﻣﻪ ﻭﺗﺪﻓﻘﻪ ﻣﻦ ﺩﻭﻟﺔ ﻷﺧﺮﻯ، ﻭ
  :ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻋﺪﺓ ﻧﻈﺮﻳﺎﺕ ﺃﳘﻬﺎ
  ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﻟﻜﻼﺳﻴﻜﻴﺔ: ﺃﻭﻻ
ﺣﻴﺚ ﺗﻔﺘﺮﺽ ﰲ ﲢﻠﻴﻠﻬﺎ ﺗﻮﻓﺮ ، ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺗﻌﺘﱪ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﻟﻜﻼﺳﻴﻜﻴﺔ ﻧﻘﻄﺔ ﺍﻻﻧﻄﻼﻕ ﺍﳊﻘﻴﻘﻴﺔ ﰲ ﲢﻠﻴﻞ ﻭﺗﻄﻮﺭ ﻧﻈﺮﻳﺎﺕ     
ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻭﺗﻮﻓﺮ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﻜﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻋﺪﻡ ﻋﺪﺓ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﳘﻬﺎ ﰲ ﻋﺪﻡ ﺗﺪﺧﻞ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﰲ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ 
             )ODRACIR .D( ﻭ )HTIMS MEDA(: ﻭﻳﻌﺘﱪ ﻛﻞ ﻣﻦ، ﻣﻮﺍﻝﻭﺟﻮﺩ ﺃﻱ ﻗﻴﻮﺩ ﺃﻭ ﺣﻮﺍﺟﺰ ﺗﻌﻴﻖ ﲢﺮﻛﺎﺕ ﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷ
  .ﻭﻏﲑﻫﻢ ﺃﻫﻢ ﺭﻭﺍﺩﻫﺎ )LLIM.S.J( ﻭ
ﺎﻣﻼﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻢ ﺑﲔ ﺩﻭﻟﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻭﺑﺎﻗﻲ ﺩﻭﻝ ﺍﻟﻌﺎﱂ، ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﺘﺨﺼﺺ ﻭﺗﻘﺴﻴﻢ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻌ )HTIMS MEDA(ﻟﻘﺪ ﺑﲔ      
ﻭﺃﻛﺪ ﻋﻠﻰ ﺿﺮﻭﺭﺓ ﲣﺼﺺ ﻛﻞ ﺩﻭﻟﺔ ﰲ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﻭﺗﺼﺪﻳﺮ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﰲ ﺇﻧﺘﺎﺟﻬﺎ ﲟﻴﺰﺓ ﻣﻄﻠﻘﺔ، ﻭﰲ ﺍﳌﻘﺎﺑﻞ ﻳﺘﻢ ﺍﺳﺘﺮﺍﺩ ﺳﻠﻊ 
ﺎ ﺳﻠﻊ ﺃﺭﺧﺺ ﳑﺎ ﻟﻮ ﺃﻧﻪ ﺑﺈﻣﻜﺎﻥ ﺩﻭﻟﺔ ﻣﺎ ﺃﻥ ﺗﻮﻓﺮ ﻟﻨ: " ﺃﺧﺮﻯ ﻣﻦ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﰲ ﺇﻧﺘﺎﺟﻬﺎ ﲟﺰﺍﻳﺎ ﻣﻄﻠﻘﺔ، ﺣﻴﺚ ﻳﻘﻮﻝ
ﻭﻫﺬﺍ ﻣﺎ ﻳﻔﺴﺮ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ  ،(1)" ﺇﻧﺘﺎﺟﻬﺎ ﲟﻴﺰﺓ ﻣﻄﻠﻘﺔﻧﻨﺘﺠﻬﺎ ﰲ ﺑﻠﺪﺍﻧﻨﺎ، ﻫﺬﺍ ﻣﺎ ﻳﺪﻓﻌﻨﺎ ﻟﺸﺮﺍﺋﻬﺎ ﻭﺗﺼﺪﻳﺮ ﺳﻠﻊ ﺃﺧﺮﻯ ﻧﺘﻤﺘﻊ ﰲ 
ﻳﺮﻯ ﺃﻥ ﺗﻘﺴﻴﻢ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﻳﺘﻮﻗﻒ ﻋﻠﻰ ﺳﻌﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﱵ ﲢﻘﻖ ﳎﺎﻻ ﻭﺍﺳﻌﺎ ﳊﺮﻛﺔ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻭﺍﻟﻄﻠﺐ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭ. ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ
ﺑﻞ ﺃﻳﻀﺎ  ﺍﳌﺎﻝ ﺍﻟﺬﻱ ﳛﻘﻖ ﳎﺎﻻ ﻟﻠﺘﻮﺳﻊ ﰲ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ، ﻭﳘﺎ ﻋﺎﻣﻼﻥ ﻟﻴﺲ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻟﺒﻠﺪ ﻓﺤﺴﺐ،ﻭﻣﻘﺪﺍﺭ ﺭﺃﺱ 
 (2) .ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺪﻭﱄ
                                                        
  :ﳌﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻔﺼﻴﻞ ﺃﻧﻈﺮ
 ,yalbmerT eiraM-naeJ rap eriudarT ,snoitan sed essehcir al ed sesuac sel te erutan al rus sehcrehceR ,htimS madA )1(
 .61-11 p ,2002 ,adanac ,teluoB-elimÉ-luaP euqèhtoilbiB
ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ، ﻛﻠﻴﺔ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻭﻋﻠﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻴﲑ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﻠﻘﺎﺳﻢ ﺃﳏﻤﺪ، ﻧﻮﻋﻴﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻭﺟﺎﺫﺑﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺭﺳﺎﻟﺔ (  2)
  .901 - 801، ﺹ 3102/2102ﻭﻫﺮﺍﻥ، 




ﺗﻔﺴﲑ ﻣﻔﺎﺩﻩ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺨﺼﺺ ﺍﳌﺒﲏ ﻋﻠﻰ ﻣﺒﺪﺃ ﺍﳌﻴﺰﺓ ﺍﻟﻨﺴﺒﻴﺔ ﻫﻮ ﺃﺳﺎﺱ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻓﻘﺪ ﻗﺪﻡ  )ODRACIR .D( ﺃﻣﺎ     
ﻭﺳﻴﻠﺔ ﻟﺘﻌﻈﻴﻢ ﺍﳌﻨﺎﻓﻊ، ﺣﻴﺚ ﺗﺘﺨﺼﺺ ﻛﻞ ﺩﻭﻟﺔ ﰲ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﻭﺗﺼﺪﻳﺮ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺇﻧﺘﺎﺟﻬﺎ ﺑﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﻧﺴﺒﻴﺎ ﻭﻫﻮ ﺃﻳﻀﺎ 
ﺩﻭﻟﺔ  ﻭﻟﻜﻦ ﺃﺧﺮﻯﻣﻦ ﺩﻭﻟﺔ ﺇﱃ ﺗﻨﺘﻘﻞ  ﺃﻥﻻ ﳝﻜﻦ  ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ، ﻓﻌﻨﺎﺻﺮ ﻭﺍﺳﺘﲑﺍﺩ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺇﻧﺘﺎﺟﻬﺎ ﺑﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ ﻧﺴﺒﻴﺎ
   .(1) ﳚﺐ ﺃﻥ ﺗﺘﺨﺼﺺ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﲢﻮﻳﻞ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺩﺍﺧﻠﻴﺎ ﻹﻧﺘﺎﺝ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﻓﻴﻬﺎ ﲟﻴﺰﺓ ﻧﺴﺒﻴﺔ 
ﱂ ﻳﻮﺿﺢ ﺃﺳﺒﺎﺏ ﺍﺧﺘﻼﻑ ﺍﳌﻴﺰﺓ ﺍﻟﻨﺴﺒﻴﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﺗﺎﺭﻛﺎ ﺍﺎﻝ ﻟﻠﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺍﻟﱵ  )ODRACIR .D(ﻏﲑ ﺃﻥ       
  .ﺍﺳﺘﻤﺮﺕ ﰲ ﺍﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺗﻠﻚ ﺍﻷﺳﺒﺎﺏ
ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﺕ ﰲ ﻭﻓﺮﺓ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺍﻻﺧﺘﻼﻑ ﰲ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻳﺮﺟﻊ  (nilhO) ﻭ (rehcskceH)ﻳﺮﻯ  ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺸﺄﻥ     
، (2) ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﺕ ﻗﺪ ﻳﻔﺮﺽ ﺍﺧﺘﻼﻑ ﰲ ﺃﲦﺎﻥ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﰲ ﺃﲦﺎﻥ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ،ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ ﰲ ﻛﻞ ﻣﻨﻬﺎ
ﺃﻱ ﺃﻥ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻢ ﰲ ﺷﻜﻞ ﲢﺮﻛﺎﺕ ﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺗﺘﻢ ﺍﺳﺘﺠﺎﺑﺔ ﻟﻠﻔﺮﻭﻕ ﰲ 
ﺇﺫﺍ ﺣﺴﺐ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﺘﺨﺼﺺ ﰲ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﻭﺗﺼﺪﻳﺮ ﺃﻱ ﺳﻠﻌﺔ ﰲ ﺩﻭﻟﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ  ،(3)ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﻭﻭﻓﺮﺓ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ 
ﻭﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﺞ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ  ،ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﰲ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔﻳﺮﺗﺒﻂ ﲟﺪﻯ ﺗﻮﻓﺮ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﻟﺪﺍﺧﻞ ﰲ ﺇﻧﺘﺎﺝ 
   .ﺗﺴﺘﺜﻤﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺨﻔﺾ ﺎ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ ﻭﻫﻜﺬﺍ ﻣﺜﻼ ﻋﻨﺼﺮ ﺍﻟﻌﻤﻞ
ﻌﺪﻳﺪ ﺑﺎﻟﺮﻏﻢ ﻣﻦ ﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﺍﻟﱵ ﻃﺮﺣﺘﻬﺎ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﻭﺍﻟﱵ ﺳﺎﳘﺖ ﺇﱃ ﺣﺪ ﺑﻌﻴﺪ ﰲ ﺗﻔﺴﲑ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺍﻟ     
  :(4)ﻣﻦ ﺍﻻﻧﺘﻘﺎﺩﺍﺕ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﳍﺎ، ﻭﺃﳘﻬﺎ 
  ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ؛ﺗﻔﺘﺮﺽ ﻋﺪﻡ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﺍﻧﺘﻘﺎﻝ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﻟﻜﻦ ﺍﻟﻮﺍﻗﻊ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻳﺸﲑ ﻋﻜﺲ ﺫﻟﻚ ﺧﺎﺻﺔ  
ﺍﻋﺘﱪﺕ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﻟﻜﻼﺳﻴﻜﻴﺔ ﺃﻥﹼ ﺍﳌﻴﺰﺓ ﺍﻟﻨﺴﺒﻴﺔ ﺛﺎﺑﺘﺔ، ﻭﺍﻟﻮﺍﻗﻊ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻳﺜﺒﺖ ﻋﻜﺲ ﺫﻟﻚ، ﻓﻘﺪ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﺩﻭﻟﺔ ﻣﺎ ﺣﺎﻟﻴﺎ ﲟﻴﺰﺓ  
  ؛ ﻴﺔ ﻭ ﻣﺴﺘﻘﺒﻼ ﳛﺘﻤﻞ ﺃﻥ ﺗﻔﻘﺪﻫﺎﻧﺴﺒ
  ﻘﻞ ؛ﻋﺪﻡ ﲤﻜﹼﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺗﻘﺪﻳﺮ ﻧﺴﺒﺔ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺇﱃ ﺟﺎﻧﺐ ﺇﻏﻔﺎﳍﺎ ﻟﻨﻔﻘﺎﺕ ﺍﻟﻨ 
  ﺘﻔﺴﲑ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ؛ﺑﺮﺯﺕ ﻭﺍﻗﻌﻴﺎ ﻛﻨﻈﺮﻳﺔ ﻣﻔﺴﺮﺓ ﻟﻜﻴﻔﻴﺔ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﱂ ﲡﺴﺪ ﻟ 
  ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﻟﻨﻴﻮﻛﻼﺳﻴﻜﻴﺔ :ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺗﻌﺘﺒﹺﺮ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﻟﻨﻴﻮﻛﻼﺳﻴﻜﻴﺔ ﺃﻥ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻣﺎ ﻫﻲ ﺇﻻ ﲢﺮﻛﺎﺕ ﻟﺮﺅﻭﺱ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﻭﺗﻨﺸﺄ      
ﺣﻴﺚ ﺗﺘﺤﺮﻙ ﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﺍﳌﻨﺨﻔﺾ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺤﺮﻛﺎﺕ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﺍﻻﺧﺘﻼﻓﺎﺕ ﰲ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﻔﺎﺋﺪﺓ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ، 
ﻊ ﺍﻓﺘﺮﺍﺽ ﻭﺟﻮﺩ ﺳﻮﻕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﻜﺎﻣﻠﺔ، ﻭﻳﺮﺟﻊ ﺍﺧﺘﻼﻑ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﻔﺎﺋﺪﺓ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺇﱃ ﻣﺴﺄﻟﺔ ﻭﻓﺮﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﺍﳌﺮﺗﻔﻊ ﻣ
                                                        
  :ﻟﻤﺰﯾﺪ ﻣﻦ اﻟﺘﻔﺼﯿﻞ أﻧﻈﺮ(  1)
   .301-58 p ,1781 ,adanac ,skoob ehcotaB ,noitaxaT dnA ymonocE lacitiloP fO selpicnirP ehT nO ,odraciR divaD -
ﻩ، ﻛﻠﻴﺔ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﺩﻻﻝ ﺑﻦ ﲰﻴﻨﺔ، ﲢﻠﻴﻞ ﺃﺛﺮ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﻨﻤﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﰲ ﻇﻞ ﺍﻹﺻﻼﺣﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﺭﺳﺎﻟﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍ(  2)
  .  51ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻭﻋﻠﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻴﲑ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﳏﻤﺪ ﺧﻴﻀﺮ ﺑﺴﻜﺮﺓ، ﺹ 
  .261 p ,5991 ,yesrej wen ,noitide 6 ,seussI dna elpicnirP :noitazinagrO lanoitanretnI , yoreL.A ,ttenneB )3(
ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ، ﻛﻠﻴﺔ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ  ﻓﺎﺭﺱ ﻓﻀﻴﻞ، ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻣﻊ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﻣﺼﺮ ﻭﺍﳌﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻮﺩﻳﺔ، ﺭﺳﺎﻟﺔ(  4)
  .76- 66ﺹ  ،5002/4002ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ،  ﺘﺴﻴﲑ، ﺟﺎﻣﻌﺔﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻭﻋﻠﻮﻡ ﺍﻟ




، ﲟﻌﲎ ﺃﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻳﺘﺠﻪ ﻣﻦ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺴﻢ ﺑﻮﻓﺮﺓ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﺃﻳﻦ ﺗﻜﻮﻥ (1)ﺃﻭ ﻧﺪﺭﺓ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﰲ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﻝ 
  (2). ﻣﺮﺗﻔﻌﺔﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﺍﳊﺪﻳﺔ ﻟﻪ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺴﻢ ﺑﻨﺪﺭﺗﻪ ﺣﻴﺚ ﺗﻜﻮﻥ ﺇﻧﺘﺎﺟﻴﺘﻪ ﺍﳊﺪﻳﺔ 
  (3) :ﻟﻜﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺗﻌﺮﺿﺖ ﻟﻌﺪﺓ ﺍﻧﺘﻘﺎﺩﺍﺕ ﳝﻜﻦ ﺗﻠﺨﻴﺼﻬﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ     
ﻣﻦ  ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺑﺘﺤﻠﻴﻠﻬﺎ ﺗﻌﺎﻣﻞ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﻭﱂ ﲤﻴﺰ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺑﲔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ،  
ﻣﻨﻄﻠﻖ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﺍﳌﺎﱄ، ﻭﱂ ﺗﺄﺧﺬ ﺑﻌﲔ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻛﻘﺎﺋﻤﺔ ﻻ ﺗﺘﻀﻤﻦ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﻓﻘﻂ، 
 ؛ﻭﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺎ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭﺍﳌﻬﺎﺭﺓﺑﻞ ﻭﺃﻳﻀ
ﱂ ﺗﺴﺘﻄﻊ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺃﻥ ﺗﺸﺮﺡ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﲔ ﺩﻭﻟﺘﲔ ﰲ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﻮﻗﺖ، ﻛﻤﺎ ﱂ ﺗﻘﺪﻡ ﺗﻔﺴﲑﺍ ﻟﺘﻔﻀﻴﻞ  
 ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﺑﺪﻝ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ؛
  . ﺍﻓﺘﺮﺿﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﻭﺟﻮﺩ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﻜﺎﻣﻠﺔ، ﻭﻫﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﻏﲑ ﳏﻘﻘﺔ ﰲ ﻛﻞ ﺍﻟﻈﺮﻭﻑ 
  ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﺍﳌﻔﺴﺮﺓ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  :ﺃﳘﻬﺎﻧﻈﺮﻳﺎﺕ  ﻋﺪﺓﻟﺘﻔﺴﲑ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ  ﺍﳊﺪﻳﺚ ﺍﻟﻄﺮﺡ ﺍﻟﻨﻈﺮﻱ ﳝﻜﻦ ﻋﺮﺽ     
  ﻧﻈﺮﻳﺔ ﻋﺪﻡ ﻛﻤﺎﻝ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ: ﺃﻭﻻ
ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ  ﻳﺮﻯ ﺑﺄﻥ ، ﻭﺍﻟﺬﻱ0691ﺳﻨﺔ ( remyH enahpetS) ﰎ ﻋﺮﺽ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﺍﻟﻜﻨﺪﻱ      
  (4): ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻟﻘﻴﺎﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻫﻲ
 ؛ ﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﻋﺪﻡ ﻭﺟﻮﺩ ﻣﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻡ ﳌ 
 .ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻧﺸﺎﻁ ﻣﻌﲔ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﱵ ﲤﺘﻠﻜﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ 
ﻓﺘﻤﻴﺰ ﺳﻮﻕ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﺑﺎﺣﺘﻜﺎﺭ ﺍﻟﻘﻠﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﻭﺍﻣﺘﻼﻙ ﻣﺆﺳﺴﺎﺎ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﰲ ﺻﻨﺎﻋﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ، ﻛﻠﻬﺎ ﻣﻦ ﺃﻫﻢ      
  .  ﺍﻷﺳﺒﺎﺏ ﺍﻟﱵ ﺗﺪﻓﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺩﻭﻝ ﻏﲑ ﺩﻭﳍﺎ ﺍﻷﺻﻠﻴﺔ
ﺎﺻﺔ ﺑﺄﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺑﺘﺤﺪﻳﺪ ﺍﻟﻨﻘﺎﺋﺺ ﺍﳋ 9691ﺳﻨﺔ ( regreb el dniK)ﻭﻛﺘﻜﻤﻠﺔ ﻟﺘﻔﺴﲑﻩ، ﻗﺎﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ      
  : (5)ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ
 ؛ ﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﺘﻨﻮﻉ ﰲ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕﻋﺪﻡ ﻛﻤﺎ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻣ 
 ؛ﻴﺎ ﻭﻃﺮﻕ ﺍﻟﺘﺴﻴﲑ ﻭﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻢ ﻭﻏﲑﻫﺎﻋﺪﻡ ﻛﻤﺎﻝ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻻﺳﺘﺤﻮﺍﺫ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟ 
 ؛ ﺍﳊﺠﻢ ﻧﻘﺎﺋﺺ ﻣﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ 
   . ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﻭﺍﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﳊﻜﻮﻣﻴﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ 
                                                        
ﺎ ﺍﳉﻨﻮﺑﻴﺔ ﻭﻣﺼﺮ، ﺃﻣﲑﺓ ﺣﺴﺐ ﺍﷲ ﳏﻤﺪ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺗﺮﻛﻴﺎ ﻭﻛﻮﺭﻳ -ﺃﻧﻈﺮ(  1)
  .62، ﺹ 5002/4002ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﻣﺼﺮ، 
  .83، ﺹ 7002ﺭﺿﺎ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻋﺼﺮ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ، ﺍﳌﻜﺘﺒﺔ ﺍﻟﻌﺼﺮﻳﺔ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﻣﺼﺮ،  -           
 .261 p ,,tic-po ,seussI dna elpicnirP :noitazinagrO lanoitanretnI , yoreL.A ,ttenneB )2(
 -2991ﺍﳋﻠﻴﺞ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻟﻠﻤﺪﺓ  ﺩﺭﺍﺳﺔ ﲢﻠﻴﻠﻴﺔ ﻗﻴﺎﺳﻴﺔ ﻟﺒﻌﺾ ﺩﻭﻝ –ﰲ ﻣﺴﺘﻘﺒﻞ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﶈﻠﻲ ﺍﻟﻌﺮﰊ  IDFﱯ ﻧﻮﺭﻳﺔ ﻋﺒﺪ ﳏﻤﺪ، ﺃﺛﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨ(  3)
  .35، ﺹ 2102، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺳﺎﻧﺖ ﻛﻠﻴﻤﻨﺘﺲ 0102
 fo lanruoJ naeporuE ,seiroehT IDF niaM eht fo weivrevO nA :seiroehT tnemtsevnI tceriD ngieroF ,aisineD alitniV )4(
  .701p ,  0102 rebmeceD ,2 eussI ,2 emuloV ,seidutS yranilpicsidretnI
   .17ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻓﺎﺭﺱ ﻓﻀﻴﻞ، ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻣﻊ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﻣﺼﺮ ﻭﺍﳌﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻮﺩﻳﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ( 5)




  :(1) ﻭﺗﺮﻯ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺃﻥ ﺍﻧﺪﻓﺎﻉ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﳓﻮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﻣﺮﻫﻮﻥ ﺑﺘﻮﻓﺮ ﺷﺮﻃﲔ ﺃﺳﺎﺳﻴﲔ ﳘﺎ     
ﻟﻸﺭﺑﺎﺡ ﺗﻐﻄﻴﺔ ﻛﻞ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻭﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ، ﻭﻳﻜﻮﻥ ﺫﻟﻚ ﺑﺎﻟﺘﻌﻈﻴﻢ ﺍﳌﺴﺘﻤﺮ  
 ﺍﶈﻠﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺩﻭﳍﺎ ؛ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ
ﲤﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﻭﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻻ ﲤﺘﻠﻜﻬﺎ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﰲ ﺩﻭﳍﺎ ﺍﻷﺻﻠﻴﺔ ﺍﻣﺘﻼﻙ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﳌﺰﺍﻳﺎ  
 .ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ
  :ﺩﻭﳍﺎ ﺍﻷﺻﻠﻴﺔ ﻓﻴﻤﻜﻦ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲﺃﻣﺎ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﻮﺍﺟﺐ ﺗﻮﻓﺮﻫﺎ ﰲ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻟﻠﻌﻤﻞ ﻭﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ ﻏﲑ ﺃﺳﻮﺍﻕ      
ﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﰲ ﺍ ﺗﻠﻚ ﺍﳌﻨﺘﺠﺔﺍﻻﺧﺘﻼﻓﺎﺕ ﺍﳉﻮﻫﺮﻳﺔ ﰲ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻋﻦ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ  
 ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ؛
 ﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ؛ﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺍﳌﻬﺎﺭﺍﺕ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﻭﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﳌﺘﻤﻴﺰﺓ ﺍﻟﱵ ﲤﺘﻠﻜﻬﺎ ﺍﻟﻣﺰﺍﻳﺎ  
 ﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﺎ ﲤﺘﻠﻜﻪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ؛ﺍﻣﺘﻼﻛﻬﺎ ﻟﻠﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺘﻄﻮﺭﺓ ﻣﻘﺎﺭﻣﺰﺍﻳﺎ  
 .ﻭﻓﺮﺍﺕ ﺍﳊﺠﻢ ﺍﻟﻜﺒﲑ ﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ ﻗﺪﺭﺓ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺑﻜﻤﻴﺎﺕ ﻛﺒﲑﺓ 
ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺄﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ  ﻭﻋﻠﻴﻪ ﻓﺈﻥ ﻣﻔﺎﺩ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺃﻥ ﺳﻴﺎﺩﺓ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭ ﺍﻟﻘﻠﺔ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﺻﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﻨﻘﺎﺋﺺ     
ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺗﺪﻓﻊ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ، ﺷﺮﻁ ﺃﻥ ﲤﺘﻠﻚ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭﻳﺔ ﺗﻨﻔﺮﺩ 
ﺎ ﻋﻦ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ، ﲝﻴﺚ ﲡﻌﻠﻬﺎ ﻗﺎﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ ﺫﺍﺕ ﻟﻐﺎﺕ ﻭﻋﺎﺩﺍﺕ ﻭﻗﻮﺍﻧﲔ ﳐﺘﻠﻔﺔ، ﻛﻤﺎ 
  .ﻦ ﲢﻘﻴﻖ ﻋﻮﺍﺋﺪ ﺗﻀﻤﻦ ﺑﻘﺎﺀﻫﺎ ﻭﺍﺳﺘﻤﺮﺍﺭﻫﺎ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔﻨﻬﺎ ﻣﺗﻤﻜ
ﺭﻏﻢ ﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﺍﻟﱵ ﺟﺎﺀﺕ ﺎ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﺍﻟﻮﺍﻗﻊ ﺃﺛﺒﺖ ﻋﺠﺰﻫﺎ ﻋﻦ ﺗﻔﺴﲑ ﻇﺎﻫﺮﺓ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ      
 (2):ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺗﺪﻓﻘﻪ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﺣﻴﺚ ﻭﺟﻬﺔ ﳍﺎ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻻﻧﺘﻘﺎﺩﺍﺕ ﲤﺜﻠﺖ ﺃﳘﻬﺎ ﰲ
ﻨﻈﺮﻳﺔ ﻋﻨﺪ ﻃﺮﺣﻬﺎ ﻷﺳﺒﺎﺏ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺭﻛﺰﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟ 
ﺍﻻﺣﺘﻜﺎﺭﻳﺔ ﻭﺍﳊﺠﻢ ﺍﻟﻜﺒﲑ، ﻟﻜﻨﻬﺎ ﺃﻏﻔﻠﺖ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﳊﺠﻢ ﺍﻟﺼﻐﲑ ﻭﺍﳌﺘﻮﺳﻂ ﺍﻟﱵ ﺃﺛﺒﺘﺖ ﻭﺟﻮﺩﻫﺎ ﰲ ﺍﻟﻮﺍﻗﻊ 
 ﻫﺎ ﻟﻌﺪﺓ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﰲ ﺩﻭﻝ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ ؛ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﲡﺴﻴﺪ
ﺍﺷﺘﺮﻃﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺿﺮﻭﺭﺓ ﺗﻮﺍﻓﺮ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭﻳﺔ ﺗﻨﻔﺮﺩ ﺎ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻋﻦ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ،  
ﻟﻜﻦ ﻗﺪ ﻳﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﻏﲑ ﺍﻟﻀﺮﻭﺭﻱ ﲢﻘﻖ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺸﺮﻁ ﻋﻨﺪ ﺍﻧﺘﻘﺎﻝ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ 
 ﻷﺧﲑﺓ ؛ﻻﻧﻌﺪﺍﻡ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ، ﻧﻈﺮﺍ 
ﺃﳘﻠﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﳌﻴﺰﺍﺕ ﺍﳌﻜﺎﻧﻴﺔ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻛﻤﻮﺟﻪ ﻟﻘﻴﺎﻡ ﻭﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﻟﻜﻦ  
 .ﺍﻟﻮﺍﻗﻊ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﺃﺛﺒﺖ ﺃﻥ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻳﻔﻀﻞ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻐﻨﻴﺔ ﺑﺎﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺎﻃﻨﻴﺔ ﻛﺎﻟﺒﺘﺮﻭﻝ ﻭﺍﻟﻐﺎﺯ
ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻣﺎ ﺳﺒﻖ ﻓﺈﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﻛﺘﻔﺖ ﺑﺸﺮﺡ ﻭﺗﻔﺴﲑ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺪﻭﻳﻞ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺃﳘﻠﺖ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ      
ﺍﻟﺬﻱ ﺃﺻﺒﺢ ﳛﺘﻞ ﺍﳉﺰﺀ ﺍﻷﻛﱪ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ، ﻛﻤﺎ ﺃﺎ ﺭﻛﺰﺕ ﻋﻠﻰ ﻋﻨﺼﺮ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻛﻤﻴﺰﺓ ﻭﺍﺣﺪﺓ ﺗﺘﻤﻴﺰ ﺎ 
 .(3) ﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺗﺘﻮﻓﺮ ﻋﻠﻰ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻣﻦ ﺍﳌﻤﻴﺰﺍﺕ ﻭﺍﻹﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺕﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﻟﻜﻦ ﰲ ﻭﺍﻗﻊ ﺍﻷﻣﺮ ﳒﺪ ﺃ
                                                        
 .501 p ,0991 ,sirap ,acimonocé dé ,euqimonoce noitcudortni elanoitanitlum emrif aI  ,tomeuqcaJ erreiP ) 1(
، ﺭﺳﺎﻟﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ، ﻛﻠﻴﺔ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ (5002 -6991) ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻜﺮﱘ ﺑﻌﺪﺍﺵ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺁﺛﺎﺭﻩ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  (2)
   .88، ﺹ 8002/7002ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ،  ﻭﻋﻠﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻴﲑ،
ﺭﺳﺎﻟﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ،، ﻛﻠﻴﺔ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ  ﻛﺮﳝﺔ ﻓﺮﺣﻲ، ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻣﻊ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺼﲔ، ﺗﺮﻛﻴﺎ، ﻣﺼﺮ ﻭﺍﳉﺰﺍﺋﺮ،( 3)
   . 82، ﺹ 3102/2102ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ،  ﻭﻋﻠﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻴﲑ،




  ﻧﻈﺮﻳﺔ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﻮﺝ :ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻟﺘﺪﻓﻖ  ، ﻭﺍﻟﺬﻱ ﺃﻋﻄﻰ ﺃﻭﻝ ﺗﻔﺴﲑ6691ﺳﻨﺔ ( dnomyaR nonreV)ﻇﻬﺮﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﻋﻠﻰ ﻳﺪ ﺭﳝﻮﻧﺪ ﻓﺮﻧﻮﻥ      
ﺑﻌﺪ ﺍﳊﺮﺏ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺘﺤﻮﻳﻠﻴﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺃﻭﺭﻭﺑﺎ ﺍﻟﻐﺮﺑﻴﺔ 
، (1)ﺍﻻﺑﺘﻜﺎﺭ، ﺍﻟﺘﻮﺳﻊ، ﺍﻟﻨﻀﺞ، ﻭﺍﻻﳔﻔﺎﺽ : ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺃﺭﺑﻊ ﻣﺮﺍﺣﻞ ﻟﺪﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻫﻲ ﺻﺎﺣﺐ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﻳﺮﻯ
  : ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺮﺍﺣﻞ ﳝﻜﻦ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﰲ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺘﺎﱄ
  ﻣﺮﺍﺣﻞ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﻟﺪﻭﱄ: 10ﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ ﺍﻟ
      
  ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ    (ﺍﻟﻮ ﻡ ﺃ)  ﺔﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺨﺘﺮﻋ  ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﺍﻷﺧﺮﻯ  
  
  1  2    3  4  
  
  
  ﺩﺍﻻﺳﺘﲑﺍ  ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ      
  .104، ﺹ 1002ﻣﻄﺒﻌﺔ ﺍﻹﺷﻌﺎﻉ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ﻣﺼﺮ، ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﱄ،  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  (2: )ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺰ ﺑﲔ ﺍﳌﺮﺍﺣﻞ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ     
ﺍﻟﻮﻻﻳﺎﺕ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﰲ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ  ﻄﺮﺡ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﻳ: ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻻﺑﺘﻜﺎﺭ -1
ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻭﻳﺪ ﻋﺎﻣﻠﺔ ﻣﻦ ﻗﺪﺭﺍﺕ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﻭ ﻧﻈﺮﺍ ﻟﺸﺮﻭﻁ ﺍﻻﺑﺘﻜﺎﺭ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﺎ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔﻭ، (ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺨﺘﺮﻋﺔ)
ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ  ﻭﺑﻴﻊ ﻭﻗﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺗﻐﻄﻴﺔ ﻧﻔﻘﺎﺕ ﺍﻟﺒﺤﺚ ﻭﺍﻟﺘﻄﻮﻳﺮ ﺗﻘﻮﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺑﻄﺮﺡ ﻣﺆﻫﻠﺔ
  .ﺷﺮﻛﺎﺎ ﺑﻌﺪ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﻧﻔﺲ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺑﺴﺒﺐ ﺍﻟﺘﺒﺎﻳﻦ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻲ ﺍﻟﱵ ﱂ ﺗﺴﺘﻄﻊ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻛﻤﻴﺔ ﻗﻠﻴﻠﺔﻭﺗﺼﺪﻳﺮ 
ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺗﺴﻌﻰ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﺍﳌﺨﺘﺮﻋﺔ ﺇﱃ ﺗﻌﻈﻴﻢ ﺃﺭﺑﺎﺣﻬﺎ ﰲ ﺃﺳﺮﻉ ﻭﻗﺖ ﳑﻜﻦ ﻣﻦ  :ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻮﺳﻊ ﺍﳊﻘﻴﻘﻲ -2
ﻷﺧﺮﻯ ﻭﺃﺳﻮﺍﻕ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺪﺧﻞ ﺍﳌﺮﺗﻔﻊ، ﻛﻞ ﻫﺬﺍ ﺍ ﺧﻼﻝ ﺗﻮﺳﻴﻊ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ
  .ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﻭﺗﻘﻠﻴﻞ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻭﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﰲ ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﻤﺢ ﳍﺎ ﺑﺘﻐﻄﻴﺔ ﻧﻔﻘﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ
ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﻣﺘﻼﻙ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻣﺎ ﳚﻌﻠﻬﺎ  ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺗﺴﺘﻄﻴﻊ: ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﻨﻀﺞ -3
ﳏﻠﻴﺎ ﻭﺍﻟﺘﻮﻗﻒ ﻋﻦ ﺍﺳﺘﲑﺍﺩﻩ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺨﺘﺮﻋﺔ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﺻﺎﺩﺭﺍﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺗﻌﺮﻑ ﻧﻮﻋﺎ ﻣﻦ  ﺇﻧﺘﺎﺝ ﺍﳌﻨﺘﻮﺝﻗﺎﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ 
  .ﻞ ﺍﳌﺘﻮﺳﻂﺍﳌﻨﺘﻮﺝ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺪﺧﺍﻻﺳﺘﻘﺮﺍﺭ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﻟﺰﻳﺎﺩﺓ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻋﻠﻰ 
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 -  47ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻓﺎﺭﺱ ﻓﻀﻴﻞ، ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻣﻊ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﻣﺼﺮ ﻭﺍﳌﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻮﺩﻳﺔ، ﻣﺮﺟﻊ (  2)
  .57




ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺇﻥ ﻗﻴﺎﻡ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺨﺘﺮﻋﺔ ﺑﺘﺼﺪﻳﺮ ﺍﳌﻨﺘﻮﺝ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ : ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺷﻴﻮﻉ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ -4
ﻭﰲ ﻇﻞ ﺗﻮﻓﺮ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺑﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺗﻨﺪﻓﻊ ﺍﺷﺘﺪﺍﺩ ﺣﺪﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺑﻴﻨﻬﻤﺎ، 
ﻣﺎ  ﺍﳌﺨﺘﺮﻋﺔ ﺇﱃ ﺗﻮﻃﲔ ﺇﻧﺘﺎﺟﻬﺎ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺃﻭ ﻣﻨﺢ ﺍﻟﺘﺮﺍﺧﻴﺺ ﺃﻭ ﻏﲑﻫﺎ،ﺸﺮﻛﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟ
  .ﳚﻌﻞ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻗﺎﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﺍﳌﻨﺘﻮﺝ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﻭﺗﺼﺪﻳﺮﻩ ﺇﱃ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺨﺘﺮﻋﺔ
ﻗﺪ ﻗﺪﻣﺖ ﺗﻔﺴﲑ ﺩﻳﻨﺎﻣﻴﻜﻲ ﻳﺄﺧﺬ ﺑﻌﲔ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻋﺎﻣﻞ ﺍﳌﻜﺎﻥ  ﻓﺮﻧﻮﻥ ﺮﳝﻮﻧﺪﻭﺑﺎﻟﺮﻏﻢ ﻣﻦ ﺃﻥ ﻧﻈﺮﻳﺔ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﻮﺝ ﻟ     
ﻭﺍﻟﺰﻣﺎﻥ ﻭﺍﻟﺘﺒﺎﻳﻦ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻲ ﻷﺳﺒﺎﺏ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻻﻧﺘﻘﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﻭﺟﻬﺖ 
  :ﳍﺎ، ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﺃﳘﻬﺎ ﰲ
ﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻗﺪ ﺗﺪﻓﻊ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﳓﻮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ، ﺇﳘﺎﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﻟﻠﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﺍﻻﺟ 
، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﻗﺮﺏ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ (1) ﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻛﺄﻫﻢ ﻋﺎﻣﻞ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﺫﻟﻚﻭﺗﺮﻛﻴﺰﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺑﺘﻜﺎﺭ ﺍﻟﻨﺎﺗﺞ ﻋﻦ ﺍﻣﺘﻼﻙ ﺍ
ﻫﺬﻩ ﺑﻌﻀﻬﺎ ﻛﻠﻬﺎ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺗﺸﺠﻊ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﲔ ﺍﳌﻮﻗﻊ ﻭﺍﻟﻠﻐﺔ ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﻓﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻭﺍﻧﻔﺘﺎﺣﻬﺎ ﻋﻠﻰ 
      ؛ ﺔ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﻮﺝﺍﻟﺪﻭﻝ ﺩﻭﻥ ﺍﻟﻨﻈﺮ ﺇﱃ ﻣﺮﺣﻠ
ﻨﺘﺠﺎﺕ ﺩﻭﻥ ﺃﺧﺮﻯ، ﻭﻳﺘﺠﻠﻰ ﺫﻟﻚ ﺑﻮﺿﻮﺡ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﱵ ﻳﺼﻌﺐ ﻋﻠﻰ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﻳﺼﻠﺢ ﺗﻄﺒﻴﻖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﻋﻠﻰ  
  (2) ؛ﻭﻣﺜﺎﻝ ﺫﻟﻚ ﺳﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺮﻭﻟﺰﺭﻭﻳﺲﺇﻧﺘﺎﺝ ﻣﺜﻠﻬﺎ ﺃﻭ ﺗﻘﻠﻴﺪﻫﺎ، ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻏﲑ ﺻﺎﺣﺒﺔ ﺍﻻﺑﺘﻜﺎﺭ 
ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺘﺎﺑﻊ ﺍﻟﺰﻣﲏ ﺍﳌﺘﻀﻤﻦ ﻃﺮﺡ ﺍﳌﻨﺘﻮﺝ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻲ ﻗﺒﻞ ﺑﻴﻌﻪ ﰲ  ﰲ ﲢﻠﻴﻠﻬﺎ (nonreV)ﺗﺮﺗﻜﺰ ﻧﻈﺮﻳﺔ  
ﺍﳋﺎﺭﺝ ﰒ ﺇﻧﺘﺎﺟﻪ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﻟﻔﺮﻭﻉ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻟﻜﻦ ﻣﺎ ﻧﻼﺣﻈﻪ ﰲ ﺍﻟﻮﺍﻗﻊ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺗﻄﺮﺡ 
 ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﻋﺪﻳﺪﺓ ﻭﲟﻮﺍﺻﻔﺎﺕ ﺗﻠﱯ ﻛﺎﻓﺔ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺃﺫﻭﺍﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﻛﻤﺎ
ﳝﻜﻨﻬﺎ ﻭﺃﻭ ﳕﻄﻴﺔ ﰲ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﻮﻗﺖ،   ﺗﺴﺘﻄﻴﻊ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺗﻘﺪﱘ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻭﺃﺧﺮﻯ ﻧﺎﺿﺠﺔ
ﺑﺎﲡﺎﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﻟ، ﻭﻫﻮ ﻋﻜﺲ ﻣﺎ ﺗﻔﺮﺿﻪ (3)ﺇﺩﺧﺎﻝ ﺗﻐﻴﲑﺍﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﲟﺎ ﻳﺘﻮﺍﻓﻖ ﻭﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ
 ﺍﻷﺧﲑﺓ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺩﻭﳍﺎ ﺍﻷﺻﻠﻴﺔ ؛ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﻋﻨﺪ ﻭﺻﻮﻝ ﺍﳌﻨﺘﻮﺝ ﺇﱃ ﻣﺮﺍﺣﻠﻪ
ﺻﺤﻴﺢ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺑﺪﺃﺕ ﰲ ﺍﻟﻮﻻﻳﺎﺕ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﰒ ﺗﻮﻃﻨﺖ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﺍﻷﺧﺮﻯ  
ﻭﺑﻐﺾ ﺍﻟﻨﻈﺮ ﻋﻦ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ  ﻓﺎﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ، ﻟﻜﻦ ﻫﻨﺎﻙ ﺻﻨﺎﻋﺎﺕ ﺃﺧﺮﻯ ﰎ ﲡﺴﻴﺪﻫﺎ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ
 .ﺯﻛﺎﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺘﻨﻘﻴﺐ ﻭﺍﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺍﳌﻌﺎﺩﻥ ﻭﺍﻟﺒﺘﺮﻭﻝ ﻭﺍﻟﻐﺎ ﺍﳌﻨﺘﻮﺝ،
  ﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻲ ﻟﻠﻤﺰﺍﻳﺎ ﺍﻻﺣﺘﻜﺎﺭﻳﺔﺍﻻﺳﺘﻧﻈﺮﻳﺔ : ﺛﺎﻟﺜﺎ
     ، ﻭﻗﺎﻣﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺑﺘﻄﻮﻳﺮ ﻓﻜﺮﺓ ﺍﻷﺻﻮﻝgninnuD ﻭ  namguRﻭ  yelkcuBﺗﻨﺴﺐ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺇﱃ ﻛﻞ ﻣﻦ      
ﺇﱃ ﺗﻔﺴﲑ ﺩﻭﺍﻓﻊ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺘﺤﻘﻖ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﳏﺎﻭﻟﺔ ﻟﻠﻮﺻﻮﻝ ﰲ  sevaC ﺃﻭ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﳌﻌﻨﻮﻳﺔ ﺍﻟﱵ ﺟﺎﺀ ﺎ
  .(4) ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺑﺎﻻﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻲ ﻟﻠﻤﺰﺍﻳﺎ ﺍﻻﺣﺘﻜﺎﺭﻳﺔ
ﻭﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﺣﺴﺐ ﺃﺻﺤﺎﺏ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻻﺣﺘﻜﺎﺭﻳﺔ ﰲ ﺑﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﻻﺧﺘﺮﺍﻉ ﻭﺍﻟﻌﻼﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻭﺍﳋﱪﺍﺕ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ      
ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﻫﻲ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭﻳﺔ ﲤﺘﻠﻜﻬﺎ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ، ﻭﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻻﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻲ ﳍﺎ ﻭﰲ ﻇﻞ ﻋﺪﻡ ﻛﻤﺎﻝ 
                                                        
ﺎ ﺍﳉﻨﻮﺑﻴﺔ ﻭﻣﺼﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺃﻣﲑﺓ ﺣﺴﺐ ﺍﷲ ﳏﻤﺪ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺗﺮﻛﻴﺎ ﻭﻛﻮﺭﻳ( 1)
   .03ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ 
  .56ﺹ ، 9891ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ  ﻗﺤﻒ، ﻧﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺪﻭﻳﻞ ﻭﺟﺪﻭﻯ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺷﺒﺎﺏ ﺍﳉﺎﻣﻌﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ﻣﺼﺮ، (  2)
  .58 -48ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ، (5002 -6991) ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻜﺮﱘ ﺑﻌﺪﺍﺵ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺁﺛﺎﺭﻩ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ (  3)
ﻋﻠﻰ ﺗﻄﻮﺭ ﺣﺮﻛﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ، ﻣﺆﲤﺮ ﺍﳉﻮﺍﻧﺐ ( smirT)ﻼﻡ ﻋﻮﺽ ﺍﷲ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻟﻶﺛﺎﺭ ﺍﶈﺘﻤﻠﺔ ﻻﺗﻔﺎﻗﺔ ﺍﻟﺘﺮﳝﺰ ﺻﻔﻮﺕ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴ(  4)
  .6771ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ ﻭﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻻﺗﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﻣﻨﻈﻤﺔ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﺹ 




ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﳝﻜﻦ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺃﻥ ﺗﺘﺨﻄﻰ ﺍﳊﻮﺍﺟﺰ ﻭﺍﻟﻘﻴﻮﺩ ﺍﻟﱵ ﺗﻔﺮﺿﻬﺎ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻭﺍﳊﻜﻮﻣﺎﺕ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻋﻠﻰ 
ﻨﺎﻓﺴﲔ ﺟﺪﺩ ﻟﻠﻌﻤﻞ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻲ ﳍﺬﻩ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﲢﻮﻝ ﺩﻭﻥ ﺩﺧﻮﻝ ﻣﺃﺳﻮﺍﻗﻬﺎ، ﻭﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻓﺈﻥ ﺍﻻﺳﺘ
ﻭﻋﻠﻴﻪ ﺗﺮﻯ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺃﻥ ﺿﺮﻭﺭﺓ ﺍﺣﺘﻔﺎﻅ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺑﺎﻷﺻﻮﻝ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺍﳋﱪﺓ ﻭﺍﳌﻌﺮﻓﺔ  .(1) ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ
ﺃﻭ ﻣﻨﺢ ﺍﻟﺘﺮﺍﺧﻴﺺ ﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺃﺧﺮﻯ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻭﺍﻻﺑﺘﻜﺎﺭﺍﺕ ﻳﻌﺘﱪ ﺍﻟﺪﺍﻓﻊ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﺑﺪﻝ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ 
 .ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
  ﻋﺪﻡ ﻛﻤﺎﻝ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝﻧﻈﺮﻳﺔ : ﺭﺍﺑﻌﺎ
ﻭﺍﻟﺬﻱ ﻳﺮﻯ ﺑﺄﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺗﻨﺘﻘﻞ ﻣﻦ ﺑﻠﺪﺍﺎ ﺍﻷﺻﻠﻴﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻌﻤﻠﺔ ﺍﻟﻘﻮﻳﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ  (reblA)ﺗﻨﺴﺐ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺇﱃ      
ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻌﻤﻠﺔ ﺍﻟﻀﻌﻴﻔﺔ، ﻓﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﺗﻜﻮﻥ ﺃﻛﺜﺮ ﻗﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺗﻌﻈﻴﻢ ﻋﻮﺍﺋﺪﻫﺎ ﺑﺴﻌﺮ ﺃﻋﻠﻰ ﻣﻦ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ 
 ﺪﻭﻟﺔ ﻛﻠﻤﺎﺍﻟﻓﻜﻠﻤﺎ ﺍﺯﺩﺍﺩﺕ ﻗﻮﺓ ﻋﻤﻠﺔ  ﻕ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ،ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻷﺎ ﺗﺴﺘﻄﻴﻊ ﺍﻻﻗﺘﺮﺍﺽ ﺑﺴﻌﺮ ﻓﺎﺋﺪﺓ ﺃﻗﻞ ﻣﻦ ﺃﺳﻮﺍ
  .(2) ﺍﳔﻔﻀﺖ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﻔﺎﺋﺪﺓ ﺑﺘﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ
  ﻧﻈﺮﻳﺔ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ: ﺧﺎﻣﺴﺎ
ﺃﻥ ﺩﺍﻓﻊ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﻫﻮ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺤﻘﻖ  ﻭﺍﻟﺬﻱ ﻳﺮﻯ( NIHOC)ﺗﻨﺴﺐ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺇﱃ      
ﻭﲣﻔﻴﺾ ﺣﺠﻢ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ﻳﺘﻢ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﻮﻳﻊ ﰲ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ ﺑﲔ ﺩﻭﻝ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﲣﻔﻴﺾ ﺣﺠﻢ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ، 
 9891ﲣﺘﻠﻒ ﻋﻮﺍﺋﺪ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﻓﻘﺎ ﻟﻠﺒﻴﺌﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ، ﻭﻗﺪ ﺃﻛﺪ ﻟﻜﻠﻴﺞ ﺳﻨﺔ  ﺚﻏﲑ ﻣﺘﺸﺎﺔ ﻭﻏﲑ ﻣﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺒﻌﻀﻬﺎ ﺍﻟﺒﻌﺾ، ﺣﻴ
 .(3)ﻃﺮﺎﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻟﻠﻤﺨﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺩﺭﺍﺳﺘﻪ ﺃﻥ ﺍﺳﺘﻤﺮﺍﺭ ﳕﻮ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻳﻌﻮﺩ ﺃﺳﺎﺳﺎ ﺇﱃ ﺍ
  ﻧﻈﺮﻳﺔ ﺍﳌﻨﻈﻤﺔ: ﺳﺎﺩﺳﺎ
ﺗﺮﻯ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺃﻥ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺑﺘﺠﺴﻴﺪ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﻗﺪ ﻳﺮﺟﻊ ﺇﱃ ﺗﺼﺮﻓﺎﺕ ﺃﻭ ﻗﺮﺍﺭﺍﺕ ﻣﺴﲑﻱ ﻫﺬﻩ      
  .ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ، ﺃﻭ ﺇﱃ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻧﻔﺴﻬﺎ ﰲ ﺍﳌﺪﻯ ﺍﳌﺘﻮﺳﻂ ﻭﺍﻟﺒﻌﻴﺪ
ﺃﻭ ﻏﺰﻭ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻳﺘﺤﻘﻖ ﺑﺎﺳﺘﻐﻼﻝ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﺑﺄﻥ ﳕﻮ  esorneP .Eﺍﻋﺘﱪ   :ﺍﻟﺘﻔﺴﲑ ﺍﳌﺒﲏ ﻋﻠﻰ ﺗﺴﻴﲑ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ -ﺃ
ﺃﻭ ﺧﻠﻖ ﺷﺮﻛﺔ  %001ﻳﻨﻈﺮ ﺇﻟﻴﻪ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﻤﻠﻚ ﺍﻟﻜﺎﻣﻞ ﺑﻨﺴﺒﺔ ﻕ ﺧﺎﺭﺟﻴﺔ ﺟﺪﻳﺪﺓ، ﻟﻜﻦ ﺍﻟﺘﻮﺳﻊ ﰲ ﺩﻭﻟﺔ ﻣﻀﻴﻔﺔ ﺍﺃﺳﻮ
ﻣﺪﻯ ﺇﺩﺭﺍﻛﻬﻢ ﳌﺨﺘﻠﻒ ﻓﺮﺹ ﻳﻦ ﻣﻦ ﻧﺎﺣﻴﺘﲔ، ﺍﻷﻭﱃ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﻗﺪﺭﺍﻢ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﻴﲑﻳﺔ ﻭﲑﺟﺪﻳﺪﺓ، ﻭﻳﱪﺭ ﺩﻭﺭ ﻛﺒﺎﺭ ﺍﳌﺴ
ﺃﻣﺎ ﺍﻟﻨﺎﺣﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﻓﺘﻜﻤﻦ ﰲ ﻭﳐﺎﻃﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻭﺑﺮﺍﻋﺘﻬﻢ ﰲ ﺇﳚﺎﺩ ﺍﳊﻠﻮﻝ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﻟﺘﺠﻨﺐ ﺗﻠﻚ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ، 
ﻹﻧﺘﺎﺝ ﺍﳌﻴﻮﻝ ﺍﻟﻨﻔﺴﻴﺔ ﻭﺍﳋﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺬﺍﺗﻴﺔ ﳍﺆﻻﺀ ﺍﳌﺴﲑﻳﻦ ﻭﻣﻦ ﰒ ﺭﻏﺒﺘﻬﻢ ﰲ ﺗﺪﻭﻳﻞ ﻧﺸﺎﻁ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻳﺪﻳﺮﻭﺎ ﺃﻭ ﺍﻻﻛﺘﻔﺎﺀ ﺑﺎ
  .(4)ﺍﶈﻠﻲ 
ﳕﻮﺫﺝ ﻳﺸﺮﺡ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺩﻭﺍﻓﻊ ﻭﺃﺳﺒﺎﺏ ﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺈﻗﺎﻣﺔ   nosdrahciR.D.Jﻭﻗﺪ ﺃﻋﺪ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺼﺪﺩ     
  (5) :ﺷﺮﻛﺎﺕ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ، ﻭﺍﻟﱵ ﳋﺼﻬﺎ ﰲ ﳎﻤﻮﻋﺘﲔ
  ؛ ﺍﻟﻄﻮﻳﻞﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﳍﺎﺩﻓﺔ، ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺨﺬ ﻣﻦ ﺍﻟﺮﺑﺢ ﺍﳌﺘﻮﺳﻂ ﻛﻬﺪﻑ ﳚﺐ ﺃﻥ ﻳﺘﺤﻘﻖ ﰲ ﺍﻷﺟﻞ ﺍﻤﻮﻋﺔ ﺍﻻ 
  .ﻓﺎﻕ ﺍﻟﻮﺍﺳﻌﺔ ﻟﻠﻤﺴﲑﻳﻦﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻵ ﺍﻟﺘﻔﻀﻴﻼﺕ ﺍﻤﻮﻋﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻜﻤﻦ ﰲ 
                                                        
 fo nitelluB ,"yroehT noitazilanretnI fo tnemssessA sa :esirpretnE lanoitanitluM ehT fo seiroehT weN" ,A ,namgoR )1(
 .101 .pp ,83 .loV ,hcraeseR cimonocE
   .64ﺭﺿﺎ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻋﺼﺮ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)
   .84 -74، ﺹ ﺍﳌﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ( 3)
  .19ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ، (5002 -6991) ﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺁﺛﺎﺭﻩ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻜﺮﱘ ﺑﻌﺪﺍﺵ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟ (4)
   .87ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻓﺎﺭﺱ ﻓﻀﻴﻞ، ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻣﻊ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﻣﺼﺮ ﻭﺍﳌﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻮﺩﻳﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ( 5)




ﻣﻦ ﺭﻭﺍﺩ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ، ﺣﻴﺚ ﻳﺮﻯ ﺃﻥ ﺍﻧﺪﻓﺎﻉ  (inorahA.A)ﻳﻌﺘﱪ  :ﺍﻟﺘﻔﺴﲑ ﺍﳌﺒﲏ ﻋﻠﻰ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ - ﺏ  
ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﻳﻜﻮﻥ ﻛﺮﺩ ﻓﻌﻞ ﳌﻨﺒﻬﺎﺕ ﺧﺎﺭﺟﻴﺔ ﻭﺃﺧﺮﻯ ﺩﺍﺧﻠﻴﺔ، ﺃﻣﺎ ﺍﳌﻨﺒﻬﺎﺕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻓﺘﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﺍﳋﻮﻑ ﻣﻦ  ﺔﺍﻟﺸﺮﻛ
ﻓﻘﺪﺍﻥ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﺍﺷﺘﺪﺍﺩ ﺣﺪﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺍﳌﻨﺒﻬﺎﺕ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﰲ ﺭﻏﺒﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺑﺘﺠﺴﻴﺪ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺧﺎﺭﺝ 
ﺔ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺩﻓﺎﻋﻴﺔ ﲤﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﶈﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ، ﺃﻭ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻫﺠﻮﻣﻴﺔ ﰲ ﻭﻗﺪ ﺗﺘﺒﲎ ﺍﻟﺸﺮﻛ ،ﺑﻠﺪﺍﺎ ﻭﺗﺪﻭﻳﻞ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ
  (1) .ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻣﺘﻼﻛﻬﺎ ﻟﻠﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﲤﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻮﻃﻦ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ
  ﺑﺎﻧﻴﺔﺎﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﻟﻴ :ﺳﺎﺑﻌﺎ
ﺇﱃ  ﺍﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﺳﺘﻨﺎﺩ ، ﻭﻗﺪ ﺣﺎﻭﻻ ﺗﻔﺴﲑ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕﺭﻭﺍﺩ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺃﻫﻢ  imuruS.Tﻭ amijoK ﻳﻌﺘﱪ     
ﲡﺮﺑﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﲞﺼﺎﺋﺺ ﺗﺴﻴﲑﻳﺔ ﻭﺗﻨﻈﻴﻤﻴﺔ ﻭﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﲣﺘﻠﻒ ﻋﻦ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﺃﻭﺭﻭﺑﺎ ﻭﺍﻟﻮﻻﻳﺎﺕ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ 
 .ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ
ﺃﻥ ﺍﳌﺴﲑﻳﻦ ﰲ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﻫﻢ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﻳﻔﻜﺮﻭﻥ ﰲ ﻭﺿﻊ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ،  ( imuruS.T)ﺣﻴﺚ ﻳﺒﲔ ﲢﻠﻴﻞ      
ﺍﳌﺴﲑﻳﻦ ﺍﻟﺴﺎﻣﲔ ﻓﺈﻥ ﺍﳌﺴﲑﻭﻥ ﺍﳌﺘﻮﺳﻄﻮﻥ ﻫﻢ ﺃﻳﻀﺎ ﻣﻌﻨﻴﻮﻥ ﺑﺎﳌﺸﺎﺭﻛﺔ ﰲ ﻭﺿﻊ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺃﻣﺎ ﰲ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻧﻴﺔ ﻓﺈﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ 
ﱐ ﻳﺘﺴﻢ ﺑﺎﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﻟﻮﻃﻴﺪﺓ ﺑﲔ ﺍﳌﻮﺭﺩﻭﻥ ﻭﺍﻟﻐﺮﻑ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻭﲢﺪﻳﺪ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﻃﻮﻳﻠﺔ ﺍﻷﺟﻞ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻟﻨﻤﻮﺫﺝ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎ
ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺪﻭﻳﻞ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﻪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻧﻴﺔ ﻳﻌﺘﱪ ﻓﻌﺎﻻ ﻧﻈﺮﺍ ﻟﺘﺒﻨﻴﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻢ ﺍﶈﻜﻢ ، ﻭﻗﺪ ﺗﻮﺻﻞ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﲢﻠﻴﻠﻪ ﺇﱃ (2) ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻧﻴﺔ
  (3).ﻭﺍﻟﺘﺴﻴﲑ ﺍﻟﻔﻌﺎﻝ، ﺃﺿﻒ ﺇﱃ ﺫﻟﻚ ﺍﻟﺪﻭﺭ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻠﻌﺒﻪ ﻏﺮﻑ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻧﻴﺔ 
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻧﻴﺔ ﺗﺸﺠﻊ ﻋﻠﻰ ﺧﻠﻖ ﻗﺎﻋﺪﺓ ﲡﺎﺭﻳﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ،  ﲢﻠﻴﻠﻪ ﺃﻥ ﻣﻦ ﺧﻼﻝﻓﲑﻯ  (amijoK) ﺃﻣﺎ     
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﰲ ﺣﲔ ﺃﻥ  ،ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺼﺪﺭﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺴﺘﻮﺭﺩﺓ ﻛﻤﺎ ﺗﻌﺘﱪ ﻭﺳﻴﻠﺔ ﻟﻨﻘﻞ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭﺍﳌﻬﺎﺭﺍﺕ
ﺍﳌﻴﺰﺓ ﺍﻟﻨﺴﺒﻴﺔ ﻓﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺷﻜﻠﻪ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﱐ ﳜﻠﻖ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺴﺘﻨﺪ ﻋﻠﻰ  ،(4) ﻟﻠﺘﺠﺎﺭﺓﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﻣﺎ ﻫﻲ ﺇﻻ ﺑﺪﻳﻞ 
ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ، ﺇﺑﺪﺍﻉ، ﻣﻬﺎﺭﺍﺕ ) ﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻛﻤﺎ ﻳﺴﺘﻨﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻴﺰﺓ ﺍﻟﻨﺴﺒﻴﺔ ( ﺍﱁ ...ﻣﻮﺍﺭﺩ ﻃﺒﻴﻌﻴﺔ، ﻳﺪ ﻋﺎﻣﻠﺔ،)
  .(5)ﻋﱪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻧﻴﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ  ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﺎ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﺻﻠﻴﺔ( ﺍﱁ ...ﺍﻟﺘﺴﻴﲑ،
  ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﻹﻟﻜﺘﻴﻜﻴﺔ: ﺛﺎﻣﻨﺎ
ﰲ ﻧﺪﻭﺓ ﺃﻗﻴﻤﺖ ﰲ ﻣﺪﻳﻨﺔ ﺍﻟﺬﻱ ﻗﺪﻣﻬﺎ   )gninnud h.J(ﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ  6791ﻇﻬﺮﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﻷﻭﻝ ﻣﺮﺓ ﺳﻨﺔ      
ﻟﻠﺸﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﰲ ﺣﻮﻝ ﺍﻟﺘﺨﺼﺺ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻟﻠﻨﺸﺎﻁ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ، ﻭﻗﺪ ﺟﺎﺀﺕ ﻟﻠﺮﺩ ﻋﻦ ﺍﻟﺪﻭﺭ ﺍﳌﺘﻨﺎﻣﻲ ( ﺳﺘﻮﻛﻬﻮﱂ)
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ  ﻭﲰﻴﺖ ﺃﻳﻀﺎ ﺑﺎﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﻻﻧﺘﻘﺎﺋﻴﺔ ﻷﺎ ﺗﻔﺴﺮ ﻛﻴﻔﻴﺔ ﺍﻻﻧﺘﻘﺎﺀ ﺑﲔ ،(6)ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ
  .ﻻﻗﺘﺤﺎﻡ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻣﻨﺎﻓﺬﺛﻼﺙ  ﺧﻴﺺ ﻛﺄﻫﻢﺍﻭﺍﻟﺘﺮ
                                                        
 .881p ,5991 ,ecnarf , sirap , dé emè 3 , "lanoitanretni ereicnanif noitseg" , ettesoJ - dnaryeP - )1(
 sesserp :noitidé "-esianopaJ te esiaçnarf euqitilop sed noisarapmoc - tcerid rueirétxé tnemessitsevni'L", siauordnA ennA -     
 .39 -29 P , 0991 , elbonerg ed seriatisrevinu
ﺗﺰﻭﻳﺪ ﲤﺘﻠﻚ ﺍﻟﻐﺮﻑ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻧﻴﺔ ﺷﺒﻜﺔ ﺟﺪ ﻣﺘﻄﻮﺭﺓ ﻟﻠﻤﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺗﺴﻤﺢ ﳍﺎ ﺑﺎﻟﺮﺩ ﺍﻟﺴﺮﻳﻊ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺍﻷﺟﻨﱯ، ﺇﱃ ﺟﺎﻧﺐ ﺫﻟﻚ ﻳﺘﺠﻠﻰ ﺩﻭﺭﻫﺎ ﰲ ( )2
  .ﻳﺔ ﺑﺈﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻮﻃﹼﻦ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝﻥﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎ
 .981 p , tic-po , lanoitanretni ereicnanif noitseg , ettesoJ - dnaryeP )3(
 morf ecnedive :tnemtsevni tcerid ngierof no tcapmi rieht dna stnemeerga tnemtsevni lanoitanretni ,naitroT nevaZ einnA )4(
   .661 p ,7002 ,ecnarF ,ennobroS étisrevinu ,seuqimonoce secneics ed R.F.U ,seirtnuoc naeporuE lartnec gnigreme ruof
     .18ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻓﺎﺭﺱ ﻓﻀﻴﻞ، ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻣﻊ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﻣﺼﺮ ﻭﺍﳌﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻮﺩﻳﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ( 5) 
 morf ecnedive :tnemtsevni tcerid ngierof no tcapmi rieht dna stnemeerga tnemtsevni lanoitanretni ,naitroT nevaZ einnA )6(
    .251 p ,tic-po ,seirtnuoc naeporuE lartnec gnigreme ruof




  (1):ﻳﺴﺘﺪﻋﻲ ﺗﻮﻓﺮ ﺛﻼﺛﺔ ﺷﺮﻭﻁ ﻫﻲﻓﺈﻥ ﺗﻮﺟﻪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ   )gninnud h.J(ﺣﺴﺐ      
ﻛﺎﻣﺘﻼﻙ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺘﻄﻮﺭﺓ ﻭﺍﳌﻬﺎﺭﺍﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﻭﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﻭﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ  ﺃﻥ ﲤﺘﻠﻚ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭﻳﺔ 
  ؛ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﺍﻟﺘﻤﻮﻳﻞ ﺍﻟﻜﺎﰲ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﻫﻲ ﺃﻫﻢ ﻋﻨﺼﺮ ﻟﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺪﻭﻳﻞ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ 
ﺍﻟﺒﻨﻴﺔ  ﺮﺎﱐ ﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﻟﺒﻠﺪ ﺍﳌﻀﻴﻒ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﳘﻬﺎ ﰲ ﺍﺗﺴﺎﻉ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﺍﻻﺳﺘﻘﺮﺍﺭ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻭﺗﻮﻓﺗﻮﻓﺮ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﺒﻌﺪ ﺍﳌﻜ 
 ؛ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﺘﺤﺘﻴﺔ ﻭﺍﳔﻔﺎﺽ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﻨﻘﻞ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻣﻦ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺘﱪ ﻛﻌﻮﺍﻣﻞ ﺟﺬﺏ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ
ﻭﲡﻤﻊ ﻣﺎ ﺑﲔ ﲣﻔﻴﺾ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﳌﺒﺎﺩﻻﺕ ﻭﺍﻟﺼﻔﻘﺎﺕ   ﺗﻮﻓﺮ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺘﺪﻭﻳﻞ، ﻭﻫﻲ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﲣﺺ ﺍﳉﺎﻧﺐ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ 
ﻭﺍﳊﺪ ﻣﻦ ﳐﺎﻃﺮ ﺗﻐﲑﺍﺕ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﺼﺮﻑ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﺗﺰﺩﺍﺩ ﺃﳘﻴﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻴﺰﺓ ﺧﺼﻮﺻﺎ ﰲ  ﻭﻣﺮﺍﻗﺒﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﻣﻨﺎﻓﺬ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ
ﻇﻞ ﺗﺰﺍﻳﺪ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺝ ﻭﺍﻻﺳﺘﺤﻮﺍﺫ ﺑﲔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﺧﺎﺭﺝ ﺩﻭﳍﺎ ﺍﻷﻡ، ﺣﻴﺚ ﻳﻜﻮﻥ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ 
 .ﻗﺪﺭﺓ ﺃﻛﱪ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﺽ ﻣﻊ ﺣﻜﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
ﻟﺪﻯ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﺍﻟﱵ ﺇﻥ ﺗﻮﻓﺮﺕ  ﺍﳌﺰﺍﻳﺎﻭﺍﻟﺬﻱ ﺑﲔ ﻓﻴﻪ ﳐﺘﻠﻒ   )ILO(ﰲ ﲢﻠﻴﻠﻪ ﻋﻠﻰ ﳕﻮﺫﺝ  )gninnud h.J(ﻘﺪ ﺭﻛﺰ ﻟ     
  :ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺘﺎﱄﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﻓﺒﺈﻣﻜﺎﺎ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻭﳝﻜﻦ ﺗﻠﺨﻴﺺ ﻫﺬﻩ 
   Jgninnud h.ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺣﺴﺐ ﳏﺪﺩﺍﺕ : 10ﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ ﺍﳉ
 ﺧﺎﺻﺔ ﻣﺰﺍﻳﺎ
  (egatnevda.pihsrenwO)
  ﻣﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﻟﺒﻠﺪ ﺍﳌﻀﻴﻒﻣﺰﺍﻳﺎ 
  (egatnavda. noitacoL)
  ﻣﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﻟﺘﺪﻭﻳﻞﻣﺰﺍﻳﺎ 
  (egatnavda lanoitanretnI)
ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻭﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ  -
  ﻭﻋﻮﺍﻣﻞ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ
  ﺍﻟﺘﻘﺪﻡ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻲ، ﺍﳋﱪﺍﺕ ﻭﺍﳌﻬﺎﺭﺍﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ -
  ﺗﻨﻮﻳﻊ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ -
  ﺗﻨﻮﻳﻊ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ -
  ﻭﻓﺮﺍﺕ ﺍﳊﺠﻢ -
  (ﻣﺮﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﻌﻼﻣﺎﺕ)ﻴﻴﺰ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﲤ -
  ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ ﺍﻷﻡ -
  ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺝ ﻭﺍﻻﺳﺘﺤﻮﺍﺫ -
  ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﺴﻮﻕ -
  ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ -
  ...(ﺍﻟﻄﺒﻴﻌﺔ، ﺍﻟﻌﻤﻞ ) ﺟﻮﺩﺓ ﺍﳌﺪﺧﻼﺕ  -
  ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﻨﻘﻞ ﻭﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ -
  ﺍﻟﺒﻨﻴﺔ ﺍﻟﺘﺤﺘﻴﺔ ﺗﻮﻓﺮ -
  ﻋﻮﺍﺋﻖ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ -
  ﺍﻟﻘﺮﺏ ﻣﻦ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ -
ﻭﺍﻟﺘﺨﻔﻴﻀﺎﺕ  ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺳﻴﺎﺳﺎﺕ -
  ﺍﻟﻀﺮﻳﺒﻴﺔ
  ﻐﻮﻱﻠﻭﺍﻟ ﺍﻟﺘﻘﺎﺭﺏ ﺍﻟﺜﻘﺎﰲ -
ﺍﻻﺳﺘﻘﺮﺍﺭ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻭﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ  -
  ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ
 ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﻟﻠﺒﻠﺪ ﺍﳌﻀﻴﻒ -
  
 ﺎﻟﻴﻒ ﺍﳌﻌﺎﻣﻼﺕﲣﻘﻴﺾ ﺗﻜ -
  ﺍﻟﺼﺮﻑ ﺳﻌﺮ ﺗﺪﻧﻴﺔ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ -
  ﲪﺎﻳﺔ ﺍﳌﻬﺎﺭﺍﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ -
   ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﻜﻤﻴﺔ ﻭﺍﳉﻮﺩﺓ ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ -
  ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ -
  ﺍﳊﺪ ﻣﻦ ﺣﺎﻟﺔ ﻋﺪﻡ ﺍﻟﻴﻘﲔ -
 tnemeganam cigetarts fo lanruoj ,ssenisuB lanoitanretnI nI ecneulfnI ,gnninnuD nhoJ :ecruoS
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ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ  ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻛﺄﻓﻀﻞ ﺃﺳﻠﻮﺏ ﻟﺪﺧﻮﻝ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻳﻌﺘﱪ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ، (gninnud h.J)ﺣﺴﺐ      
ﺍﻟﺘﺪﻭﻳﻞ  ﻭﻣﺰﺍﻳﺎ )O(ﺧﺎﺻﺔ  ﳌﺰﺍﻳﺎﻭﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻣﺘﻼﻛﻬﺎ  ،)L(ﺍﻟﺘﻮﻃﻦ ﻭ )I(ﺍﻟﺘﺪﻭﻳﻞ  ﻣﺰﺍﻳﺎﻭ  )O(ﺧﺎﺻﺔ ﻣﺰﺍﻳﺎﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﲤﺘﻠﻚ ﻟ
ﻓﻘﻂ ﻓﻌﻠﻴﻬﺎ ﺑﻴﻊ ﺍﻟﺘﺮﺍﺧﻴﺺ  )O(ﺧﺎﺻﺔ ﺃﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﺍﻣﺘﻠﻜﺖ ﻣﻴﺰﺍﺕ  ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ،ﻫﺬﻩ ﻓﺎﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﻫﻮ ﺍﻷﺳﻠﻮﺏ ﺍﻷﻓﻀﻞ ﻟﺪﺧﻮﻝ  )I(
  :، ﻭﳝﻜﻦ ﺗﻮﺿﻴﺢ ﺫﻟﻚ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺘﺎﱄﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺃﺧﺮﻯ ﺗﻌﻤﻞ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ
  ﺃﺷﻜﺎﻝ ﺩﺧﻮﻝ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺣﺴﺐ ﺍﳌﻴﺰﺍﺕ ﺍﳌﺘﻮﻓﺮﺓ : 20ﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ ﺍﳉ
  ﺍﻻﺧﺘﻴﺎﺭ ﺑﲔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺮﺧﻴﺺ
  )L( ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﳌﻮﻗﻊ  )I( ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﺘﺪﻭﻳﻞ  )O( ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ  ﻃﺮﻕ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ
  ﻧﻌﻢ  ﻧﻌﻢ  ﻧﻌﻢ  ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ 
  ﻻ  ﻧﻌﻢ  ﻧﻌﻢ  ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ
  ﻻ  ﻻ  ﻧﻌﻢ  ﺍﻟﺘﺮﺧﻴﺺ
 .23p,1891,nodnoL,esirpretne lanoitanitlum dna noitcudorp lanoitanretni :gninnuD nhoJ :ecruoS
 :ﻭﺣﺴﺐ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﻓﺈﻥ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ ﺍﳋﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ     
ﻓﻔﻲ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﺎﻟﺔ ﺗﻘﻮﻡ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ  ،ﺍﻟﺘﺪﻭﻳﻞﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﻳﺸﻤﻞ ﻛﻞ ﻣﻦ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻭﺍﳌﻮﻗﻊ ﻭ: ﺍﳋﻴﺎﺭ ﺍﻷﻭﻝ 
  ؛ ﳛﺪﺙ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺍﳋﺎﺭﺝ ﻭ
 ﺗﺼﺪﻳﺮﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ  ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﺎﻟﺔ ﺗﻔﻀﻞ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔﻭ ،ﻳﺸﻤﻞ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻭﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﺘﺪﻭﻳﻞ ﻭﻻ ﻳﺸﻤﻞ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﳌﻮﻗﻊ: ﺍﳋﻴﺎﺭ ﺍﻟﺜﺎﱐ 
  ؛ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺑﺪﻝ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ
ﺗﺘﻮﻓﺮ ﻓﻴﻪ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺎ ﻓﻘﻂ ﻭﻻ ﺗﺘﻮﻓﺮ ﻟﺪﻳﻬﺎ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﺘﺪﻭﻳﻞ ﻭﺍﳌﻮﻗﻊ، ﻭﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﺎﻟﺔ  ﻭﻫﻮ ﺧﻴﺎﺭ: ﺍﳋﻴﺎﺭ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ 












  ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺃﻫﻢ ﳏﺪﺩﺍﺗﻪﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ : ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﺗﺴﻌﻰ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺇﱃ ﺟﺬﺏ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﰲ ﺷﻜﻞ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺃﺟﻨﱯ ﻣﺒﺎﺷﺮ، ﻟﻜﻦ ﺗﺪﻓﻖ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ      
 ﺮﺗﺒﻂ ﺑﺎﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡﻣﻨﻬﺎ ﻣﺎ ﻳ ،ﺍﶈﺪﺩﺍﺕﻣﻦ ﲢﻜﻤﻪ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ  ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺼﺪﺭﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ 
ﻟﺘﻬﻴﺌﺔ ﻣﻨﺎﺧﻬﺎ  ﻣﻨﻬﺎ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻭﺧﺎﺻﺔ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﳐﺘﻠﻒﻟﺬﻟﻚ ﺗﺴﻌﻰ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ، ﺑﺎﻟﺪﻭﻟﺔ  ﻳﺮﺗﺒﻂ ﻣﻨﻬﺎ ﻣﺎﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭ
  .ﳉﺬﺏ ﺃﻛﱪ ﻗﺪﺭ ﳑﻜﻦ ﻣﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﻭﺍﻻﻣﺘﻴﺎﺯﺍﺕﺍ ﺗﻘﺪﱘﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱ 
  :، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﳏﺃﻫﻢ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﻭﻭﻳﺄﰐ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﻟﺘﺴﻠﻴﻂ ﺍﻟﻀﻮﺀ ﻋﻠﻰ      
  .ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﻭﺃﻫﻢ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳌﻤﻨﻮﺣﺔ ﳉﺬﺑﻪﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ : ﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐﺍﳌ
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺣﺪ ﺳﻮﺍﺀ،  ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻣﻦ ﺟﺎﻧﺐ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻝﺗﺰﺍﻳﺪ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﻭﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﲑ      
  .ﻭﺫﻟﻚ ﻟﺪﻭﺭﻩ ﺍﳍﺎﻡ ﰲ ﺩﻓﻊ ﻋﺠﻠﺔ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ
  ﺗﻌﺮﻳﻒ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ: ﺃﻭﻻ
  :ﺳﺒﻴﻞ ﺍﻟﺬﻛﺮ ﻭﻟﻴﺲ ﺍﳊﺼﺮ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ ﻋﻠﻰﻭﺭﺩﺕ ﻋﺪﺓ ﺗﻌﺎﺭﻳﻒ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻧﺬﻛﺮ ﻣﻨﻬﺎ      
ﻣﺴﺘﻤﺮﺓ ﻳﻌﺮﻑ ﺻﻨﺪﻭﻕ ﺍﻟﻨﻘﺪ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺄﻧﻪ ﺫﻟﻚ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺬﻱ ﳚﺮﻱ ﺪﻑ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻓﻮﺍﺋﺪ      
ﺣﻖ ﺧﲑ ﻣﻦ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻷﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ، ﻭﺑﺎﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺬﻱ ﳝﻜﻦ ﻫﺬﺍ ﺍ ﻏﲑﰲ ﺷﺮﻛﺔ ﲤﺎﺭﺱ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ ﰲ ﺇﻗﻠﻴﻢ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ 
  (1).ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺬﻩﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﺍﳋﺎﺹ  ﺟﺰﺀ ﻣﻦﺃﻭ  ﻛﻞﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺍﻣﺘﻼﻙ  ،ﰲ ﺗﺴﻴﲑ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭ ﺍﻟﻔﻌﻠﻲ
ﻋﻼﻗﺔ  ﺫﻟﻚ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻨﻄﻮﻱ ﻋﻠﻰ :ﺃﻣﺎ ﺗﻘﺮﻳﺮ ﺍﻷﻣﻢ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﻟﻠﺘﺠﺎﺭﺓ ﻭﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﻓﻴﻌﺮﻑ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺄﻧﻪ     
ﻭﻣﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﺍﻹﺩﺍﺭﻱ ﺑﲔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﳌﻨﺘﻤﻴﺔ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﻭﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ  ﻃﻮﻳﻠﺔ ﺍﻷﺟﻞ ﺗﻌﻜﺲ ﻣﺼﻠﺤﺔ ﻭﺭﻗﺎﺑﺔ ﺩﺍﺋﻤﺔ
  (2) .ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
ﺫﻟﻚ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻨﻄﻮﻱ ﻋﻠﻰ ﲤﻠﻚ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﳉﺰﺀ ﺃﻭ ﻛﻞ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﰲ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﺍﳌﻌﲔ، :" ﻛﻤﺎ ﻳﻌﺮﻑ ﺑﺄﻧﻪ     
ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻟﻮﻃﲏ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ، ﺃﻭ ﺳﻴﻄﺮﺗﻪ ﺍﻟﻜﺎﻣﻠﺔ ﻋﻠﻰ  ﻫﺬﺍ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻗﻴﺎﻣﻪ ﺑﺎﳌﺸﺎﺭﻛﺔ ﰲ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﻣﻊ
ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻭﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻢ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﻠﻜﻴﺘﻪ ﺍﳌﻄﻠﻘﺔ ﳌﺸﺮﻭﻉ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ، ﻓﻀﻼ ﻋﻦ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺑﺘﺤﻮﻳﻞ ﻛﻤﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ 
  ( .  3)" ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﻭﺍﳋﱪﺓ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﰲ ﲨﻴﻊ ﺍﺎﻻﺕ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
                                                        
  .11 P ,0991 ,tic-po ,euqimonoce noitcudortni elanoitanitlum emrif aI ,tomeuqcaJ erreiP )1(
 weN "tnempoleveD dna seirtsudnI evitcartxEsnoitaroproC lanoitansnarT" 7002 tropeR tnemtsevnI dlroW DATCNU )2(
 .542.p )7002( kroY
  .31ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﻧﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺪﻭﻳﻞ ﻭﺟﺪﻭﻯ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻋﺒﺪ  -: ﺃﻧﻈﺮ (3)
  .74، ﺹ 1002، 0002ﻋﻤﺮ ﺻﻘﺮ، ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﻭﻗﻀﺎﻳﺎ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﻣﺼﺮ،  -            




ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻟﻘﺮﻭﺽ ﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻷﻡ ﺇﱃ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﺘﺎﺑﻌﺔ ﳍﺎ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﺃﻭ ﺷﺮﻛﺔ ﻣﻠﻜﻴﺘﻬﺎ ﰲ ﺷﺮﻛﺔ :"ﻛﻤﺎ ﻳﻌﺮﻑ ﺑﺄﻧﻪ     
  (1)%". 01ﺃﺧﺮﻯ، ﻋﻠﻰ ﺃﻥ ﻻ ﺗﻘﻞ ﻧﺴﺒﺔ ﺍﻟﺘﻤﻠﻚ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﻋﻦ 
ﺍﻟﺴﻤﺎﺡ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮﻳﻦ ﻣﻦ "ﻳﺘﻢ ﺃﻣﺎ ﻓﺮﻳﺪ ﺍﻟﻨﺠﺎﺭ ﻓﻴﻌﺮﻑ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺄﻧﻪ ﺫﻟﻚ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺬﻱ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ      
ﺧﺎﺭﺝ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﻟﺘﻤﻠﻚ ﺃﻣﻮﺍﻝ ﺛﺎﺑﺘﺔ ﻭﻣﺘﻐﲑﺓ ﺑﻐﺮﺽ ﺍﻟﺘﻮﻇﻴﻒ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﰲ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ، ﺃﻱ ﲟﻌﲎ ﺁﺧﺮ ﺗﺄﺳﻴﺲ ﺷﺮﻛﺎﺕ 
  (2)".ﺃﻭ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﰲ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﻋﺪﺩ ﻣﻦ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ
 :ﻳﻠﻲ ﻣﺎ ﻧﺴﺘﻨﺘﺞ ﺃﻥ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﺎﺭﻳﻒﺍﻟﺘﻌ ﺧﻼﻝ ﻭﻣﻦ     
 ؛ﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮﻟ ﺍﻷﺻﻠﻲ ﻮﻃﻦﺍﳌ ﺧﺎﺭﺝ ﻳﺘﻢ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺃﻥ 
 ﻋﻦ ﺗﻘﻞ ﻻ ﲝﺼﺔ ﻓﻴﻪ ﻣﺸﺘﺮﻛﺎ ﺃﻭ ،(ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﳑﻠﻮﻙ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﻣﻄﻠﻘﺔ)  ﻛﻠﻪ ﻟﻠﻤﺸﺮﻭﻉ ﻣﺎﻟﻜﺎ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﻳﻜﻮﻥ 
 ﻋﻠﻰ ﻭﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻭﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻢ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﰲ ﺍﳊﻖ ﻟﻪ ﳜﻮﻝ ﺍﻟﺬﻱ ﻭﺑﺎﻟﺸﻜﻞ ،(ﻣﺸﺮﻭﻉ ﻣﺸﺘﺮﻙ)  ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﻣﺎﻝ ﺭﺃﺱ ﻣﻦ 01%
  ؛ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﻫﺬﺍ
 ﻳﺘﻢ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺃﻓﺮﺍﺩ ﺃﻭ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺃﻋﻤﺎﻝ ﻋﺎﻣﺔ ﺃﻭ ﺧﺎﺻﺔ ؛ 
 ﻧﻘﻞ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﻣﻦ ﻭﺳﻴﻠﺔ ﻭﻳﻌﺘﱪ ،ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻢ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﺭﺅﻭﺱ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺧﻼﻝ ﻣﻦ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻳﺘﻢ 
 . ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻭﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﻭﺍﳋﱪﺍﺕ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ
 ﺳﻮﺍﺀ – ﺃﺟﻨﱯ ﻣﺴﺘﺜﻤﺮ ﻭﳝﻠﻜﻪ ﻳﻘﻴﻤﻪ ﺍﻟﺬﻱ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﺫﻟﻚ ﻫﻮ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺃﻥ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﳝﻜﻦ ﺳﺒﻖ ﻣﺎ ﻋﻠﻰ ﻭﺑﻨﺎﺀ     
 ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮ ﲣﻮﻝ ﺟﺰﺋﻴﺔ ﺃﻭ ﻛﺎﻣﻠﺔ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺇﻣﺎ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﻭﺗﻜﻮﻥ ﺍﻷﺻﻠﻲ، ﻣﻮﻃﻨﻪ ﺧﺎﺭﺝ – ﻣﻌﻨﻮﻱ ﺃﻭ ﻃﺒﻴﻌﻲ ﺷﺨﺺ ﻛﺎﻥ
ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺷﻜﻞ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﻟﺮﺅﻭﺱ  ﻫﺬﺍ ﻭﻳﺘﻢ ﺍﶈﻠﻲ، ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﻣﻊ ﻉﻭﺍﳌﺸﺮ ﻫﺬﺍ ﻋﻠﻰ ﻭﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﰲ ﺍﳊﻖ ﺍﻷﺟﻨﱯ
  .ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﻛﻤﺎ ﻳﻌﺘﱪ ﻭﺳﻴﻠﺔ ﻣﻦ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﻧﻘﻞ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭﺍﳋﱪﺍﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ
  ﺍﳌﻤﻨﻮﺣﺔ ﳉﺬﺑﻪﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺃﻫﻢ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﻳﻨﻄﻮﻱ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳌﺘﻨﻮﻋﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺤﻜﻢ ﻭﺗﺆﺛﺮ ﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﲑ ﻋﻠﻰ      
ﻭﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﺗﺮﺗﺒﻂ ﻫﺬﻩ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺑﺎﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ، ﺣﻴﺚ ﺗﻜﻮﻥ  ،ﺍﲡﺎﻫﺎﺕ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ
ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻟﻜﻦ ﻫﻨﺎﻙ ﺑﻌﺾ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺍﻟﺴﻴﻄﺮﺓ ﻋﻠﻴﻬﺎ، ﺣﻴﺚ ﺗﺴﻌﻰ ﻟﺘﻮﻓﲑﻫﺎ ﺧﺎﺭﺟﺔ ﻋﻦ ﺳﻴﻄﺮﺓ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ 
  .ﳉﺬﺏ ﺃﻛﱪ ﻗﺪﺭ ﳑﻜﻦ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ
  ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﺮﺍﺟﻌﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ: ﺃﻭﻻ
  :ﺮﺍﺟﻌﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺍﻟﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﻭﺍﻟﺪﻭﺍﻓﻊ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ      
ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺍﻟﺘﺄﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﻳﻌﺘﱪ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﻔﺎﺋﺪﺓ ﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﰲ ﺍﳊﺮﻛﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﻟﺮﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ،  :ﺳﻌﺮ ﺍﻟﻔﺎﺋﺪﺓ -1
  .ﺧﺎﺻﺔ ﻭﺃﻥ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﻔﺎﺋﺪﺓ ﲣﺘﻠﻒ ﻣﻦ ﺑﻠﺪ ﻵﺧﺮﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، 
                                                        
، 0102ﻭﺍﻟﻮﺿﻌﻲ، ﺍﻷﻛﺎﺩﳝﻴﻮﻥ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﻋﻤﺎﻥ، ﺍﻷﺭﺩﻥ،  ﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﻋﻤﺮ ﻋﺒﺪ ﺍﳍﺎﺩﻱ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺣﻘﻮﻕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﰲ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻹﺳﻼﻣﻲ( 1)
   .32ﺹ 
   .42، ﺹ 0002ﻓﺮﻳﺪ ﺍﻟﻨﺠﺎﺭ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﺍﻟﺘﻨﺴﻴﻖ ﺍﻟﻀﺮﻳﱯ، ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺷﺒﺎﺏ ﺍﳉﺎﻣﻌﺔ، ﻣﺼﺮ،  (2)




ﰲ ﺩﺭﺍﺳﺘﻪ ﺣﻮﻝ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ،  9991ﻋﺎﻡ  (zepoL)ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺼﺪﺩ ﻓﻘﺪ ﺃﻭﺿﺢ      
ﻭﻋﺎﺕ ﺇﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﺑﺪﻻ ﻗﺪ ﺩﻓﻊ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﻳﻦ ﺇﱃ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺃﻣﻮﺍﳍﻢ ﰲ ﻣﺸﺮ ﰲ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﻔﺎﺋﺪﺓ ﺍﳊﻘﻴﻘﻴﺔ ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﻨﺎﺕ ﺃﻥ ﺍﻻﳔﻔﺎﺽ
   (1).ﻓﻆ ﺍﻷﻭﺭﺍﻕ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻫﺎ ﰲ ﳏﺎ ﻣﻦ ﺍﺩﺧﺎﺭﻫﺎ ﺃﻭ
ﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﲡ ﺍﻟﱵﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺃﺣﺪ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳍﺎﻣﺔ  ﻣﻌﺪﻝ ﻳﻌﺘﱪ :ﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﻻ -2
ﻗﺪ ﻣﻦ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ﺍﻟﱵ ﻷﻥ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻥ ﻓﺮﺩ ﺃﻭ ﺷﺮﻛﺔ ﻻ ﻳﺘﺠﻪ ﺇﱃ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﺇﻻ ﺇﺫﺍ ﺗﻮﻗﻊ ﻋﺎﺋﺪﺍ ﺃﻋﻠﻰ 
  (2).ﺗﻨﺸﺄ ﻋﻦ ﻫﺬﺍ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ
ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺇﻥ ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﺗﻌﺘﱪ ﻣﻦ ﺑﲔ ﺍﻷﺳﺒﺎﺏ ﺍﻟﱵ ﺗﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ : ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ -3
 .ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﳌﻨﺨﻔﻀﺔ، ﺳﻮﺍﺀ ﺗﻌﻠﻘﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺑﺎﳌﻮﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﻴﺪ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﺃﻭ ﻏﲑﻫﺎ
" ﻋﻠﻰ ﺷﺮﻛﺔ  5991ﻋﺎﻡ " ﺗﻴﻢ"ﻭ " ﻛﺮﻳﻨﺞ"ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺼﺪﺩ ﺃﻇﻬﺮﺕ ﻧﺘﺎﺋﺞ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺍﻟﺘﻄﺒﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻗﺎﻡ ﺎ ﻛﻞ ﻣﻦ      
، ﻭﻛﺎﻧﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺎﻟﺘﺼﺪﻳﺮ (ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻥ)ﺃﻥ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﰲ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﻷﻭﱃ ﻛﺎﻧﺖ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ " ﻣﺎﺗﺴﻴﺸﻴﺘﺎ
  (3).ﻛﺔ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺎﻹﻧﺘﺎﺝ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﻧﻈﺮﺍ ﻻﺭﺗﻔﺎﻉ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡﻟﻠﺨﺎﺭﺝ، ﻟﻜﻦ ﻣﻨﺬ ﺃﻭﺍﺋﻞ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﻨﺎﺕ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﺍﻟﺸﺮ
ﺇﻥ ﺍﻣﺘﻼﻙ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻣﻬﺎﺭﺍﺕ ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﳝﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﻣﻌﺮﻓﺔ ﻧﻮﻉ ﻭﺣﺠﻢ : ﺍﻟﻘﺪﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ -4
 ﻣﺘﻨﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻣﺘﻼﻙ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﺍﻟﻄﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺳﻬﻮﻟﺔ ﺩﺧﻮﳍﺎ ﺇﱃ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻭﺑﺘﺸﻜﻴﻠﺔ 
ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ، ﻭﳚﻌﻠﻬﺎ ﺃﻛﺜﺮ ﻗﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ  ﻏﺰﻭﳝﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻣﺘﻄﻮﺭﺓ،  ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻭﺧﺎﺻﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﺪﺩﺓ
 (4).ﻣﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
( ﺍﻷﻭﻧﻜﺘﺎﺩ)ﺍﻟﺼﺎﺩﺭ ﻋﻦ ﻣﺆﲤﺮ ﺍﻷﻣﻢ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﻟﻠﺘﺠﺎﺭﺓ ﻭﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ  8991ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺼﺪﺩ ﻳﺸﲑ ﺗﻘﺮﻳﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻟﻌﺎﱂ ﻋﺎﻡ      
ﺻﺎﺭﺕ ﺷﺪﻳﺪﺓ ﺍﻟﺘﻌﻘﻴﺪ، ﻭﺍﻧﺘﻬﻰ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﻭﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺇﱃ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﻧﺸﺎﻁ ﺍﳌ
ﻌﺎﻣﻞ ﺍﳊﺎﺳﻢ، ﻭﺃﺎ ﻣﻦ ﺻﻨﻊ ﺍﻹﻧﺴﺎﻥ، ﻭﺃﻥ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﻫﺬﻳﻦ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﲔ ﻫﻮ ﺃﺳﺎﺱ ﻗﺪﺭﺓ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺑﺘﻜﺎﺭ ﰲ ﺩﻭﻟﺔ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ ﻫﻲ ﺍﻟ
  (5).ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ ﻋﺎﱂ ﻣﻔﺘﻮﺡ ﻛﺎﻟﺬﻱ ﻧﻌﻴﺸﻪ ﺍﻟﻴﻮﻡ
ﰲ ﻫﻴﻜﻞ ﻭﺗﺸﲑ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺇﱃ ﻭﺟﻮﺩ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻣﻦ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﳘﻬﺎ      
ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺫﻟﻚ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﻘﻮﺓ ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﺿﻴﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﻭﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻋﻠﻰ ﺣﺪ ﺳﻮﺍﺀ، ﺍﻟﻀﺮﻳﺒﺔ ﻋﻠﻰ ﺩﺧﻞ 
ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻟﺘﻠﻚ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﲤﻨﺤﻬﺎ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺇﲤﺎﻡ ﺍﳌﻔﺎﻭﺿﺎﺕ، ﻭﺑﺸﺮﻭﻁ ﻣﻨﺎﺳﺒﺔ ﻣﻊ ﺣﻜﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﻨﻈﲑﺍﺎ 
ﻳﻌﺰﻱ ﺫﻟﻚ ﺇﱃ ﺍﻣﺘﻼﻙ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻟﻠﻤﻮﺍﺩ ﺍﻟﻨﺎﺫﺭﺓ ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﺃﺳﺎﺳﺎ ﰲ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﻠﻲ، ﻭ
                                                        
ﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﲡﺎﺭﺏ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻓﺮﻳﺪ ﺃﲪﺪ ﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﻗﺒﻼﻥ، ﻣﺸﻜﻼﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻭ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ، ﺩﺭ( 1)
   .63، ﺹ 6002ﺍﻷﺧﺮﻯ، ﺭﺳﺎﻟﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ، ﻣﻌﻬﺪ ﺍﻟﺒﺤﻮﺙ ﻭﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ، 
   .222، ﺹ 8002ﻋﺒﺪ ﺍﳌﻄﻠﺐ ﻋﺒﺪ ﺍﳊﻤﻴﺪ، ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ( 2)
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻋﺼﺮ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻟﺘﺠﺎﺭﺏ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺷﺮﻕ ﻭﺟﻨﻮﺏ ﺷﺮﻕ ﺁﺳﻴﺎ ﻭﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﻄﺒﻴﻖ ﺭﺿﺎ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ( 3)
   .021، ﺹ 2002ﻋﻠﻰ ﻣﺼﺮ، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ، 
   .83- 73، ﺹ ﻓﺮﻳﺪ ﺃﲪﺪ ﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﻗﺒﻼﻥ، ﻣﺸﻜﻼﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻭ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ( 4)
ﻴﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﻄﺒﻴﻖ ﺭﺿﺎ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻋﺼﺮ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻟﺘﺠﺎﺭﺏ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺷﺮﻕ ﻭﺟﻨﻮﺏ ﺷﺮﻕ ﺁﺳﻴﺎ ﻭﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨ( 5)
   .121ﻋﻠﻰ ﻣﺼﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ،  ﺹ 




ﻣﻦ ﻗﺮﻭﺽ  ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﻭﺍﳌﺴﺘﻤﺪ ﻣﻦ ﺣﻜﻮﻣﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﺎ ﺗﻘﺪﻣﻪ ﺍﻟﺬﻱ ﲤﺘﻠﻜﻪ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻭﺇﱃ ﺍﻟﻨﻔﻮﺫ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ
  (1).ﻭﻣﻌﻮﻧﺎﺕ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ
  ﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻟﺪﻯ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡﳏ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺧﻠﺼﺖ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺍﻟﺘﻄﺒﻴﻘﻴﺔ ﺇﱃ ﻧﺘﺎﺋﺞ ﻛﺜﲑﺓ ﻭﻣﺘﺒﺎﻳﻨﺔ ﺗﺒﲔ ﺃﻥ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺍﻟﻄﺮﺩ ﻫﻲ ﺍﻟﺴﺒﺐ ﰲ ﺣﺪﻭﺙ ﻭﳕﻮ ﻇﺎﻫﺮﺓ      
ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺼﺪﺩ ﺃﻥ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻏﺎﻟﺒﺎ ﻣﺎ ﻳﺴﺘﺜﻤﺮ ﰲ ﺍﻟﺪ" ﻛﻮﺷﻠﲔ"ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻭﺃﻭﺿﺢ 
 ﺎﳍﺎ، ﻛﻤﺎ ﻭﺟﺪ ﻛﻞ ﻣﻦﺃﻭ ﺍﳌﺴﺎﻋﺪﺍﺕ ﺑﻜﺎﻓﺔ ﺃﺷﻜ ﺃﻭ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺍﺕﺃﻭ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﰲ ﺍﻻﻗﺘﺮﺍﺽ 
ﺃﻥ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﳌﺴﺎﻋﺪﺍﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻣﻬﺎ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺗﻠﻌﺐ  ﻡ5891ﻋﺎﻡ  )redienhcS(ﻭ )yerF(
  (2).ﺩﻭﺭﺍ ﻣﺆﺛﺮﺍ ﰲ ﺷﺮﺡ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻟﺘﲔ
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮ ﺘﺒﻌﻴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺣﱴ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﺗﻌﺘﱪ ﻣﻦ ﺑﲔ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﻭﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﻟﱵ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﺎﻟ     
  .ﺍﻷﺟﻨﱯ
ﺍﻟﱵ ﺗﺪﻓﻊ ﺇﱃ ﻣﺰﻳﺪ ﻭ ،ﺇﱃ ﺑﻌﺾ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﺮﺍﺟﻌﺔ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﻡ5991ﻋﺎﻡ  )hgniS(ﻭ )gnawK(ﻛﻤﺎ ﺃﺷﺎﺭ ﻛﻞ ﻣﻦ      
  (3):ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ ،ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﳓﻮ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻣﻦ ﺧﺮﻭﺝ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ 
 .ﻳﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺇﱃ ﺍﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﻇﺮﻭﻑ ﺃﻓﻀﻞ ﰲ ﺩﻭﻝ ﺃﺧﺮﻯﻋﺪﻡ ﻣﻼﺋﻤﺔ ﺍﳌﻨﺎﺥ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ، ﺍﻷﻣﺮ ﺍﻟﺬﻱ  
      .ﻋﺪﻡ ﺗﻮﻓﺮ ﺍﳌﻨﺎﺥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺸﺠﻊ ﻋﻠﻰ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻓﺎﺋﺾ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ 
ﻭﻳﺮﻯ ﺭﺿﺎ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﻥ ﺿﻌﻒ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﻟﻠﻨﺎﺗﺞ ﺍﻟﻘﻮﻣﻲ ﺍﻹﲨﺎﱄ ﻭﻛﺬﻟﻚ ﺗﺮﺍﺧﻲ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻲ ﰲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ      
ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ ﰲ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻣﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﳓﻮ  ﺃﻫﻢ ﺍﻷﺳﺒﺎﺏﻼﻝ ﺍﻟﻌﻘﻮﺩ ﺍﳌﺎﺿﻴﺔ، ﻛﺎﻥ ﻣﻦ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﺧ
  (4).ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ
ﰲ ﺟﺪﻳﺪﺓ  ﻋﻤﻞ ﻬﺪﻑ ﺧﻠﻖ ﻓﺮﺹﺘﺴﺗﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ، ﻓﻜﺜﲑﺍ ﻣﺎ ﳒﺪ ﺃﻥ ﺣﻜﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻭﻓﻴﻤﺎ ﻳﺘﻌﻠﻖ ﺑﺄﻫﺪﺍﻑ      
، ﻭﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔﺪﻭﻝ ﺍﻟﺃﻭ ﻧﺸﺮ ﺛﻘﺎﻓﺘﻬﺎ ﻭﺃﻧﻈﻤﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﰲ  ﺍﳋﺎﺭﺝ ﺃﻭ ﻓﺘﺢ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻟﻠﺘﺼﺪﻳﺮ
ﻓﻘﺪ ﻳﺮﺟﻊ ﺗﺸﺠﻴﻊ ﺍﳊﻜﻮﻣﺔ ﺍﻷﻡ ﻟﺘﻠﻚ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺇﱃ ﺗﺸﺠﻴﻊ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﻠﻲ ﻭﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﺩﺭﺟﺔ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻓﻴﻪ ﺃﻭ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ 
  (5).ﺗﻨﺘﻤﻲ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ
                                                        
ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻭ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﲡﺎﺭﺏ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻓﺮﻳﺪ ﺃﲪﺪ ﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﻗﺒﻼﻥ، ﻣﺸﻜﻼﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﻮﻃﻦ ( 1)
   .83ﺍﻷﺧﺮﻯ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ 
ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻟﺘﺠﺎﺭﺏ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺷﺮﻕ ﻭﺟﻨﻮﺏ ﺷﺮﻕ ﺁﺳﻴﺎ ﻭﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﻄﺒﻴﻖ : ﺭﺿﺎ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻋﺼﺮ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ( 2)
  .121-021، ﺹ ﻋﻠﻰ ﻣﺼﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ
ﲡﺎﺭﺏ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ  ﻓﺮﻳﺪ ﺃﲪﺪ ﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﻗﺒﻼﻥ، ﻣﺸﻜﻼﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻭ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ( 3)
  .83ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ،ﺍﻷﺧﺮﻯ
ﻧﺔ ﻟﺘﺠﺎﺭﺏ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺷﺮﻕ ﻭﺟﻨﻮﺏ ﺷﺮﻕ ﺁﺳﻴﺎ ﻭﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﻄﺒﻴﻖ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭ: ﺭﺿﺎ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻋﺼﺮ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ( 4)
  .121ﻋﻠﻰ ﻣﺼﺮ، ﺍﳌﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ، ﺹ 
ﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻓﺮﻳﺪ ﺃﲪﺪ ﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﻗﺒﻼﻥ، ﻣﺸﻜﻼﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻭ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﲡﺎﺭﺏ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭ( 5)
  .04ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﺍﻷﺧﺮﻯ، 




ﻣﻦ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﺮﺍﺟﻌﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﻭﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻭﻫﻲ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﻃﺎﺭﺩﺓ ﺗﺪﻓﻊ  ﻭﺃﺧﲑﺍ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ     
ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺃﻭ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﳌﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺧﺎﺭﺝ ﺩﻭﻟﺘﻬﺎ ﺍﻷﻡ، ﻏﲑ ﺃﻥ ﺍﳌﺨﺘﺼﲔ ﻳﺮﻭﻥ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺃﺧﺮﻯ ﺭﺍﺟﻌﺔ 
  .ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻭﺍﻟﱵ ﺗﻌﺘﱪ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﺗﺄﺛﲑﺍ ﻋﻠﻰ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﻭﺍﲡﺎﻫﺎﺕ 
  ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻟﺪﻯ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ: ﺛﺎﻟﺜﺎ
  :ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﻭﺍﻟﺪﻭﺍﻓﻊ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺍﻟﺮﺍﺟﻌﺔ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ     
ﳏﻴﻂ ﳏﻔﺰ ﻳﻘﺼﺪ ﺑﺎﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺒﻌﺪ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﻭﺍﻟﱵ ﺗﺸﻜﻞ ﰲ ﳎﻤﻠﻬﺎ : ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ -1
ﺣﻴﺚ ﻛﻠﻤﺎ ﲤﻴﺰ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﺑﺎﻟﺪﳝﻘﺮﺍﻃﻴﺔ ﻭﺍﻻﺳﺘﻘﺮﺍﺭ ﻭﻋﺪﻡ ﻭﺟﻮﺩ ﳐﺎﻃﺮ ﺍﳊﺮﻭﺏ، ﻛﻠﻤﺎ ﻛﺎﻥ ﺫﻟﻚ  ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺃﻭ ﻣﻨﻔﺮﺍ ﻟﻪ،
 .ﻭﺍﻟﻌﻜﺲ ﺻﺤﻴﺢﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺟﺎﺫﺑﺎ 
ﲨﻴﻊ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ  ﺑﻌﲔ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻳﺄﺧﺬﻭﻥ، ﻓﺎﳌﺴﺘﺜﻤﺮﻭﻥ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ ﺍﲣﺎﺫﰲ  ﺃﳘﻴﺔ ﻛﺒﲑﺓﻠﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﻟ     
ﻣﺪﻯ ﺍﻟﺘﺪﺧﻞ ﺍﳊﻜﻮﻣﻲ  ،ﺼﺎﺩﺭﺓ ﺍﳌﻠﻜﻴﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔﻣﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﻏﲑ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﻣﺜﻞ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ، ﺍﺣﺘﻤﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺄﻣﻴﻢ ﻭ
ﻭﻗﺪ  .(1)ﺍﳌﻀﻴﻒ ﺍﻷﻭﺿﺎﻉ ﻭﺍﻟﻈﺮﻭﻑ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺒﻠﺪ ﻣﻦ ﰲ ﺍﻟﻨﺸﺎﻃﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﺍﶈﺘﻤﻠﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ 
ﺃﻥ ﻋﺪﻡ  0891ﻭ 6791ﺩﻭﻟﺔ ﻧﺎﻣﻴﺔ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ  45ﴰﻠﺖ  )redienhcS(ﻭ )yerF( ﺍﺳﺔ ﻟﻜﻞ ﻣﻦﺗﻮﺻﻠﺖ ﺩﺭ
   (2).ﻟﻪ ﺍﺭﺗﺒﺎﻁ ﺳﻠﱯ ﻣﻊ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﺍﺍﻻﺳﺘﻘﺮﺍﺭ 
ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺒﺎﻗﻲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ، ﺑﺎﻟﺮﻏﻢ ﻣﻦ  ﻭﳝﻜﻦ ﺗﺪﻟﻴﻞ ﺫﻟﻚ ﺑﺘﻮﺍﺿﻊ ﺣﺼﺔ ﺩﻭﻝ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ ﻣﻦ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ     
ﺃﳒﻮﻻ ﺑﻌﺪ ﺍﻻﻧﺘﻬﺎﺀ ﻣﻦ ﺍﻟﺼﺮﺍﻋﺎﺕ  ﺍﺣﺘﻠﺖﺃﻥ ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺎ ﺃﻋﻠﻰ ﺑﻜﺜﲑ ﻣﻨﻪ ﰲ ﺩﻭﻝ ﺃﺧﺮﻯ، ﻭﻣﻘﺎﺑﻞ ﺫﻟﻚ ﻓﻘﺪ 
ﻬﺎ ﻣﺼﺮ ﻭﺟﻨﻮﺏ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ ﰲ ﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﻭﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺟﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﺗﻠ ﺍﻷﻫﻠﻴﺔ
ﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ، ﻭﻧﻔﺲ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﻳﻨﻄﺒﻖ ﻋﻠﻰ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﰲ ﻋﻘﺪ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﻨﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ، ﺣﻴﺚ ﺳﺠﻠﺖ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘ(3)ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ
  . ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺃﺭﻗﺎﻡ ﺳﺎﻟﺒﺔ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﺗﺪﻫﻮﺭ ﺍﻷﻭﺿﺎﻉ ﺍﻷﻣﻨﻴﺔ
ﺍﳊﺮﻭﺏ ﺍﻷﻫﻠﻴﺔ ﺍﳌﺴﻠﺤﺔ ﻭﺍﻟﺜﻮﺭﺍﺕ ﺍﻟﺸﻌﺒﻴﺔ ﺍﳌﻨﺎﻫﻀﺔ ﻟﻸﻧﻈﻤﺔ ﺍﳊﺎﻛﻤﺔ، ﻛﺘﻠﻚ ﺍﻟﱵ  ﻭﻣﻦ ﻣﻈﺎﻫﺮ ﻋﺪﻡ ﺍﻻﺳﺘﻘﺮﺍﺭ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ     
ﺣﱴ ﻭﺇﻥ ﻛﺎﻥ  ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺣﻜﻮﻣﺎﺕﻴﲑ ﺍﳌﺴﺘﻤﺮ ﰲ ﺍﻟﺘﻐ ﺣﺪﺛﺖ ﰲ ﺗﻮﻧﺲ ﻭﻣﺼﺮ ﻭﺍﻟﻴﻤﻦ ﻭﺳﻮﺭﻳﺎ ﻭﻟﻴﺒﻴﺎ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ
   . ﻷﻥ ﺫﻟﻚ ﻳﺼﺎﺣﺒﻪ ﺗﻐﻴﲑ ﰲ ﻣﺮﺍﻛﺰ ﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺍﻟﺘﺄﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺸﻜﻞ ﺩﳝﻘﺮﺍﻃﻲ،
ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻋﻠﻰ ﺣﺮﻛﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ  ﻭﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻴﺔﺗﺆﺛﺮ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﺸﺮﻳﻌﻴﺔ : ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﺸﺮﻳﻌﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻴﺔ -2
ﺃﻥ ﻭﺟﻮﺩ ﻗﺎﻧﻮﻥ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻣﻮﺣﺪ ﻭﺍﺿﺢ ﻳﻌﻄﻲ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﻟﻀﻤﺎﻧﺎﺕ  ﺗﻨﻈﻴﻢ ﻭﲢﻔﻴﺰ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ، ﺣﻴﺚ
ﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺟﺬﺏ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻳﺍﻟﻜﺎﻓﻴﺔ ﻣﻦ ﻋﺪﻡ ﺍﳌﺼﺎﺩﺭﺓ ﻭﺣﺮﻳﺔ ﲢﻮﻳﻞ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﻭﺣﺮﻳﺔ ﺩﺧﻮﻝ ﻭﺧﺮﻭﺝ ﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ، 
  .ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ
                                                        
 :ﳌﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻔﺼﻴﻞ ﺃﻧﻈﺮ( 1)
 . 5p , 991 sirap ,euqimonoce .dE ,stnemessitsevni sel reritta tnemmoc uo snoitan sed noitcudés al ,A .telahciM  -
   .45ﻋﻤﺮ ﺻﻘﺮ، ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﻭﻗﻀﺎﻳﺎ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)
ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻟﺘﺠﺎﺭﺏ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺷﺮﻕ ﻭﺟﻨﻮﺏ ﺷﺮﻕ ﺁﺳﻴﺎ ﻭﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﻄﺒﻴﻖ : ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻋﺼﺮ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔﺭﺿﺎ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ( 3)
   .511ﻋﻠﻰ ﻣﺼﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ 




ﺔ ﺗﺄﺛﲑﺍ ﻫﺎﻣﺎ ﻋﻠﻰ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻓﻜﻠﻤﺎ ﻛﺎﻥ ﻔﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻴﻭﺍﳌﺆﺳﺴ ﻛﻤﺎ ﺗﺆﺛﺮ ﺃﻳﻀﺎ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻴﺔ     
ﻭﺗﺒﺴﻴﻂ ﻗﻮﺍﻋﺪ ﺍﳌﻮﺍﻓﻘﺔ ﻋﻠﻴﻪ ﻭﻋﺪﻡ ﺗﻔﺸﻲ  ﻳﺘﻤﻴﺰ ﺑﺴﻬﻮﻟﺔ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﻭﻭﺿﻮﺣﻬﺎ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﻱ ﺍﻟﻘﺎﺋﻢ ﻋﻠﻰ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ
  (1).ﻭﺍﻟﻌﻜﺲ ﺻﺤﻴﺢ ﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓﻤﺎﺭﺍﻻﺳﺘﺜ ﻣﻦ ﺫﻟﻚ ﺇﱃ ﺟﺬﺏ ﺍﳌﺰﻳﺪ، ﻛﻠﻤﺎ ﺃﺩﻯ ﻭﺍﻟﻔﺴﺎﺩ ﺔﺍﻟﺒﲑﻭﻗﺮﺍﻃﻴ
ﺩﺭﺟﺔ ﺍﻟﺒﲑﻭﻗﺮﺍﻃﻴﺔ ﺃﺩﺕ ﺇﱃ ﺣﺪﻭﺙ ﻭﻋﻠﻰ ﺳﺒﻴﻞ ﺍﳌﺜﺎﻝ ﻭﺟﺪ ﰲ ﺍﳍﻨﺪ ﺃﻥ ﺇﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﻏﻴﺎﺏ ﺍﻟﺸﻔﺎﻓﻴﺔ ﻭﺍﺭﺗﻔﺎﻉ      
، ﳍﺬﺍ ﻗﺎﻣﺖ ﺍﳊﻜﻮﻣﺔ ﺍﳍﻨﺪﻳﺔ ﰲ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﻨﻴﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ ﺑﺘﺤﺴﲔ ﻬﺎﻧﻘﺺ ﰲ ﺣﺠﻢ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﺪﺍﺧﻞ ﺇﻟﻴ
 9781، ﳑﺎ ﺃﺩﻯ ﺇﱃ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺗﺪﻓﻘﻪ ﺇﻟﻴﻬﺎ، ﻭﺑﻠﻎ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﻣﻦ ﻫﺬﺍ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺣﻮﺍﱄ ﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﻟﻘﻮﺍﻋﺪ ﺍﳋﺎﺻﺔ 
ﺃﻱ ( 0991-1891)ﺍﳌﺘﻮﺳﻂ ﰲ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ ﰲ  7.821ﻣﻘﺎﺑﻞ ( 0002- 1991)ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ ﰲ ﺍﳌﺘﻮﺳﻂ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ 
  (2).% 0631ﲟﻌﺪﻝ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺑﻠﻎ ﳓﻮ 
ﺃﳘﻴﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻋﻨﺪ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻣﻮﻗﻊ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺍﻟﺮﻛﻴﺰﺓ  ﺫﺍﺕ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺗﻌﺘﱪ: ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ -3
  :ﺗﻜﻤﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﰲﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﳉﺬﺑﻪ، ﻭ
ﺍﻟﻄﺎﺭﺩﺓ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ،  ﻮﻩ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳍﺎﻣﺔ ﺍﳉﺎﺫﺑﺔ ﺃﻭﻳﻌﺪ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﻣﺪﻯ ﳕ: ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﻣﺪﻯ ﳕﻮﻩ -ﺃ
 ﺎﻳﻴﺲﺍﳌﻘ ﺃﻫﻢﻥ ﻛﱪ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳊﺎﱄ ﺃﻭ ﺍﳌﺘﻮﻗﻊ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺟﺬﺏ ﺍﳌﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ، ﻭﺃﺣﻴﺚ 
ﻭﻋﺪﺩ ﺍﻟﺴﻜﺎﻥ، ﺣﻴﺚ ﻳﻌﺘﱪ ﺍﳌﻘﻴﺎﺱ  ﺍﻟﻨﺎﺗﺞ ﺍﶈﻠﻲ ﺍﻹﲨﺎﱄﺍﻟﻔﺮﺩ ﻣﻦ ﻣﺘﻮﺳﻂ ﻧﺼﻴﺐ  ﻫﻮ ﺍﶈﻠﻴﺔﻗﻴﺎﺱ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﰲ  ﺔﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣ
 (3).ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻻﺣﺘﻤﺎﻻﺗﻪ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ،ﺍﻷﻭﻝ ﻣﺆﺷﺮﺍ ﻟﻠﻄﻠﺐ ﺍﳉﺎﺭﻱ، ﻭﺍﻟﺜﺎﱐ ﻣﺆﺷﺮ ﻟﻠﺤﺠﻢ ﺍﳌﻄﻠﻖ ﻟﻠﺴﻮﻕ
ﻳﻌﺘﱪ ﺍﻟﻨﺎﺗﺞ ﺍﶈﻠﻲ ﺍﻹﲨﺎﱄ ﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ  :ﺎﺗﺞ ﺍﶈﻠﻲ ﺍﻹﲨﺎﱄ ﻭﻣﺴﺘﻮﻯ ﳕﻮﻩﺍﻟﻨ -ﺏ
 .ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﺧﺎﺻﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﻌﻰ ﺇﱃ ﲢﻘﻴﻖ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﺃﻭ ﺍﻟﻨﻔﺎﺫ ﺇﱃ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
 ﺍﻷﺟﻨﱯﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ  ﺣﻮﻝ )noissatsamapaP(ﻭ )ecraeP(ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺍﻟﺘﻄﺒﻴﻘﻴﺔ ﻛﺘﻠﻚ ﺍﻟﱵ ﻗﺎﻡ ﺎ  ﻭﺗﺸﲑ     
  ( 4).ﻭﺟﻮﺩ ﻋﻼﻗﺔ ﺍﺭﺗﺒﺎﻁ ﻣﻮﺟﺒﺔ ﺑﲔ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﻨﺎﺗﺞ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﺑﺎﻷﺭﻗﺎﻡ ﺍﳌﻄﻠﻘﺔ ﻭﺑﲔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺇﱃﰲ ﺑﺮﻳﻄﺎﻧﻴﺎ  ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ
ﺇﱃ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﻋﻼﻗﺔ ﻣﻮﺟﺒﺔ ﺑﲔ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﺣﺠﻢ ﺍﻟﻨﺎﺗﺞ ﺍﶈﻠﻲ ﺍﻹﲨﺎﱄ، ﺣﻴﺚ ﺃﻥ ﳕﻮ ﻫﺬﺍ  ﺃﺧﺮﻯ ﺩﺭﺍﺳﺎﺕ ﺸﲑﻛﻤﺎ ﺗ     
ﻠﻖ ﺃﳕﺎﻁ ﺍﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ ﺟﺪﻳﺪﺓ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﳕﻮ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﺍﺗﺴﺎﻋﻪ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺆﺩﻱ ﺑﺪﻭﺭﻩ ﺇﱃ ﳜﺎ ﳑﺍﻷﺧﲑ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺩﺧﻮﻝ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ 
ﱄ ﻭﻣﺴﺘﻮﻯ ﳕﻮﻩ ﺍﳌﺘﺤﻘﻖ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ  ﻓﺈﻥ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﻨﺎﺗﺞ ﺍﶈﻠﻲ ﺍﻹﲨﺎﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ، (5) ﺟﺬﺏ ﺍﳌﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ
  .ﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝﻳﻌﺘﱪ ﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳉﺎﺫﺑﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
                                                        
ﺍﳉﻨﻮﺑﻴﺔ ﻭﻣﺼﺮ، ﻣﺮﺟﻊ  ﺎﺃﻣﲑﺓ ﺣﺴﺐ ﺍﷲ ﳏﻤﺪ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺗﺮﻛﻴﺎ ﻭﻛﻮﺭﻳ( 1)
   .73ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ 
ﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻓﺮﻳﺪ ﺃﲪﺪ ﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﻗﺒﻼﻥ، ﻣﺸﻜﻼﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻭ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﲡﺎﺭﺏ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭ( 2)
   .34ﺍﻷﺧﺮﻯ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ 
ﻭﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺗﺮﻛﻴﺎ ﻭﻛﻮﺭﻳﺎ ﺍﳉﻨﻮﺑﻴﺔ ﻭﻣﺼﺮ، ﻣﺮﺟﻊ  ﺃﻣﲑﺓ ﺣﺴﺐ ﺍﷲ ﳏﻤﺪ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ( 3)
   .53ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ 
   .15ﻋﻤﺮ ﺻﻘﺮ، ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﻭﻗﻀﺎﻳﺎ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 4)
   .66، ﺹ 5002ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻨﻔﺎﺋﺲ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻹﺳﻼﻣﻲ،ﻼﻣﻴﺔ ﰲ ﺿﻮﺀ ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻌﺰﻳﺰ ﻋﺒﺪ ﺍﷲ ﻋﺒﺪ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻹﺳ( 5)




ﺣﻴﺚ ﺃﻥ ﺗﻮﻓﺮ ﺑﻨﻴﺔ  ،ﺗﻌﺘﱪ ﺍﻟﺒﻨﻴﺔ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ ﻻﺧﺘﻴﺎﺭ ﻣﻮﻗﻊ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ: ﺍﻟﺒﻨﻴﺔ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ - ﺝ
ﻭﺟﻮﺩ  ﺃﻥﺃﻭ ﺍﻟﻌﺎﱂ ﺍﳋﺎﺭﺟﻲ، ﻛﻤﺎ  ﺃﺳﺎﺳﻴﺔ ﻣﻨﺎﺳﺒﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻕ ﻭﻣﻄﺎﺭﺍﺕ ﻭﻣﻮﺍﻧﺊ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻳﺴﻬﻞ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﻨﻘﻞ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻭﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻣﺘﻄﻮﺭﺓ ﲤﻜﻦ ﻣﻦ ﺳﻬﻮﻟﺔ ﻭﺳﺮﻋﺔ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺑﲔ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﲔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﺗﺼﺎﻝ ﺫﺍﺕ ﻛﻔﺎﺀﺓ 
  .ﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔﻭﺑﲔ ﻓﺮﻭﻉ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍ
 ﺣﻮﻝ ﺩﻭﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ( gnahZ)ﻭ ( egnahC)ﻭ ( nehC)ﻭﺗﺸﲑ ﻧﺘﺎﺋﺞ ﺇﺣﺪﻯ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻗﺎﻡ ﺎ ﻛﻞ ﻣﻦ      
ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺼﲔ ﺃﻥ ﺍﻟﺒﻨﻴﺔ ﺍﻟﺘﺤﺘﻴﺔ ﺍﳉﻴﺪﺓ ﻟﻠﺼﲔ ﻛﺎﻥ ﳍﺎ ﺗﺄﺛﲑ ﺇﳚﺎﰊ ﰲ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻣﻮﻗﻊ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺩﺍﺧﻞ 
ﻭﳝﻜﻦ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺃﻥ ﻳﺴﺎﻫﻢ ﰲ ﲢﺴﲔ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺒﻨﻴﺔ، ﺧﺎﺻﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﺨﻠﻔﺔ ﺍﻟﱵ ﻋﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﻻ ﺗﺘﻮﻓﺮ ﻋﻠﻰ . (1)ﺍﻟﺒﻠﺪ
  .(2)ﻨﺔﺑﻨﻴﺔ ﺃﺳﺎﺳﻴﺔ ﻣﺘﻴ
: ﺑﺎﻷﺩﺍﺀ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻣﺜﻞ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺼﻠﺔﻳﺘﺄﺛﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺎﻟﻌﻮﺍﻣﻞ  :ﺳﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻛﻠﻴﺔ ﻣﺴﺘﻘﺮﺓ -ﺩ
ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻣﺴﺘﻘﺮﺓ ﻭﺍﺿﺤﺔ ﻭﻏﲑ ﻣﺘﻀﺎﺭﺑﺔ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ  ﺃﻥ ﻭﺟﻮﺩﺍﱁ، ﺣﻴﺚ ...ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﺘﻀﺨﻢ، ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺼﺮﻑ، ﻋﺠﺰ ﺍﳌﻮﺍﺯﻧﺔ 
 .، ﻭﺍﻟﻌﻜﺲ ﺻﺤﻴﺢﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔﺍﺕ ﺗﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺟﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ
ﻭﺗﺸﲑ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺼﺪﺩ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﻋﻼﻗﺔ ﺇﳚﺎﺑﻴﺔ ﺑﲔ ﺣﺠﻢ ﺍﻻﺣﺘﻴﺎﻃﻲ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻭﺑﲔ ﺣﺠﻢ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ     
ﻛﻤﺎ ﺃﳘﻴﺔ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺎﻣﻞ ﻫﻮ ﺭﻏﺒﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﰲ ﻧﻘﻞ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﺑﺎﻟﻌﻤﻼﺕ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ،  ﻊﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻭﻣﺮﺟ
ﻋﻤﻠﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ  ﻀﺖﺩﺭﺍﺳﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﻋﻼﻗﺔ ﻋﻜﺴﻴﺔ ﺑﲔ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﻌﻤﻠﺔ ﻭﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻓﻜﻠﻤﺎ ﺍﳔﻔﺗﺸﲑ 
ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺎﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ، ﳑﺎ ﳚﻌﻞ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺃﻛﺜﺮ ﺭﲝﻴﺔ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮ  ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻛﻠﻤﺎ ﺍﳔﻔﻀﺖ ﻣﻌﻬﺎ
  (3).ﺍﻷﺟﻨﱯ
ﺩﻭﻟﺔ ﻧﺎﻣﻴﺔ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺍﺭﺗﺒﺎﻁ ﺳﻠﱯ ﺑﲔ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺍﻟﺘﻀﺨﻢ  45ﻋﻠﻰ  )redienhcs(ﻭ )yerf(ﻭﺃﻭﺿﺤﺖ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻛﻞ ﻣﻦ      
  (4).ﺿﻌﻒ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﻟﺪﻯ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻦﻳﺪﻝ ﻋ ﻷﻥ ﺫﻟﻚ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ،
ﻀﻴﻔﺔ ﻳﺸﻜﻞ ﻋﺎﺋﻘﺎ ﺍﳌﺪﻭﻟﺔ ﺍﻟﻤﺮﻛﻴﺔ ﰲ ﺍﳉﻏﲑ ﺩ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳊﻮﺍﺟﺰ ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ ﻭﺇﻥ ﻭﺟﻮ :ﻣﺪﻯ ﲢﺮﻳﺮ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ -ﻫـ
ﻛﺒﲑﺍ ﺃﻣﺎﻡ ﻭﺍﺭﺩﺍﺕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﺧﺮﻯ، ﳑﺎ ﻳﺪﻓﻊ ﻣﺴﺘﺜﻤﺮﻱ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﻟﺘﻔﻀﻴﻞ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺑﺪﻻ ﻣﻦ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ 
ﺍﳌﻔﺮﻭﺿﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ،  ﺍﻟﺮﺳﻮﻡ ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔﻭﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ، ﻭﻫﻮ ﺍﻟﺒﺪﻳﻞ ﺍﻷﻓﻀﻞ ﻟﺘﺨﻔﻴﺾ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﻔﻘﺎﺕ ﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ 
ﺣﻮﺍﺟﺰ ﺃﻣﺎﻡ ﻭﺍﺭﺩﺍﺎ ﻛﻠﻤﺎ ﺃﺩﻯ ﺫﻟﻚ ﻛﻠﻤﺎ ﺳﻌﺖ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻟﻮﺿﻊ  ﻭﻋﻠﻴﻪ. (5)ﺎﻧﻴﺔ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮﻭﻧﻔﻘﺎﺕ ﺍﻟﻨﻘﻞ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛ
   .ﺇﱃ ﺟﺬﺏ ﺍﳌﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ
                                                        
  :ﻟﻤﺰﯾﺪ ﻣﻦ اﻟﺘﻔﺼﯿﻞ ﯾﻤﻜﻦ اﻟﺮﺟﻮع إﻟﻰ( 1)
 tsoP s’nihC ni tnemtsevnI tceriD ngieroF fo eloR ehT" ,gnahZ .Y dna ,gnahC .L dna nehC .C -
 .196 p, )5991( niatirB taerG ,DTL ecneicS reiveS lE ,4 .oN ,32 .loV ,tnempoleveD dlroW ,"tnempoleveD cimonocE
، ﺭﺳﺎﻟﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ ﺩﻭﻟﺔ، ﻛﻠﻴﺔ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻭﻋﻠﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻴﲑ، ﺟﺎﻣﻌﺔ (ﺣﺎﻟﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ)ﻛﻤﺎﻝ ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﺨﻠﻔﺔ ( 2)
   .301، ﺹ 4002/3002ﻣﻨﺘﻮﺭﻱ ﻗﺴﻨﻄﻴﻨﺔ، ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، 
ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻟﺘﺠﺎﺭﺏ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺷﺮﻕ ﻭﺟﻨﻮﺏ ﺷﺮﻕ ﺁﺳﻴﺎ ﻭﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﻄﺒﻴﻖ : ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻋﺼﺮ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺭﺿﺎ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ،( 3)
   .811، 711ﻋﻠﻰ ﻣﺼﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ 
   .35ﻋﻤﺮ ﺻﻘﺮ، ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﻭﻗﻀﺎﻳﺎ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 4)
   .301، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ (ﺣﺎﻟﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ)ﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﺨﻠﻔﺔ ﻛﻤﺎﻝ ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍ( 5)




ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﺇﱃ ﺗﻀﻴﻴﻖ ﻧﻄﺎﻕ ﺍﻟﺘﺪﺧﻞ ﺍﳊﻜﻮﻣﻲ ﰲ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ  ﻳﻨﻄﻮﻱ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻹﺻﻼﺡ: ﺍﻹﺻﻼﺡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ -ﻭ
ﻭﺗﻌﺘﱪ ﺍﳋﺼﺨﺼﺔ ﻣﻦ ، (1)ﻭﺗﺮﻙ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺇﱃ ﻗﻮﻯ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺑﺎﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺬﻱ ﳛﺴﻦ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﺘﺨﺼﺼﻴﺔ ﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﺘﻤﻊ
ﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺇﺣﺪﻯ ﺃﻫﻢ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﻹﺻﻼﺡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ، ﻭﺍﻟﱵ ﺗﺸﺠﻊ ﺍﺳﺘﺤﻮﺍﺫ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﺮﻛ
  .ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
ﻗﺪ ﺃﻥ ﺍﲡﺎﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺇﱃ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﺍﳋﺼﺨﺼﺔ  )DLEO(ﺃﻭﺿﺢ ﺗﻘﺮﻳﺮ ﻣﻨﻈﻤﺔ ﺍﻟﺘﻌﺎﻭﻥ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻭﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﻭ      
ﺃﻥ ﺍﲡﺎﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ  ) oakuF(، ﻛﻤﺎ ﺃﻭﺿﺤﺖ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﳓﻮ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝﺳﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺗﺰﺍﻳﺪ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ 
  (2).ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻗﺪ ﻟﻌﺐ ﺩﻭﺭﺍ ﻛﺒﲑﺍ ﰲ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻧﻴﺔ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺇﱃ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ
ﲤﺜﻞ ﺍﻟﻘﻮﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﻟﻼﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻘﻮﻣﻲ ﺃﺣﺪ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﳍﺎﻣﺔ ﰲ ﺟﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ : ﺍﻟﻘﻮﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻼﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻘﻮﻣﻲ - ﺯ
 .ﺇﱃ ﺟﺬﺏ ﺍﳌﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﺫﻟﻚ ﺃﻧﻪ ﻛﻠﻤﺎ ﻛﺎﻥ ﺍﳌﺮﻛﺰ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﰲ ﲢﺴﻦ، ﻛﻠﻤﺎ ﺃﺩﻯ ﺫﻟﻚ
 (3):ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻼﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻘﻮﻣﻲ ﻣﻦ ﺧﻼﻝﻭﳝﻜﻦ ﺍﻻﺳﺘﺪﻻﻝ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻘﻮﺓ ﺍﻟ
 ؛ﻋﻠﻰ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻟﻘﻮﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻼﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻘﻮﻣﻲ ﺩﻝ ﺫﻟﻚ ﺣﻴﺚ ﻛﻠﻤﺎ ﺍﺭﺗﻔﻊ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻌﺪﻝ ﻛﻠﻤﺎ: ﻣﻌﺪﻝ ﳕﻮ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ 
ﺍﻻﳔﻔﺎﺽ ﻛﻠﻤﺎ ﺩﻝ ﺫﻟﻚ ﻋﻠﻰ ﻗﻮﺓ ﺍﳌﺮﻛﺰ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ  ﻓﻜﻠﻤﺎ ﺍﲡﻪ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻌﺪﻝ ﺇﱃ: ﺍﻟﺮﻗﻢ ﺍﻟﻘﻴﺎﺳﻲ ﻷﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ 
 .ﻟﻼﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻘﻮﻣﻲ ﰲ ﺟﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ
ﺮ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﺃﺩﺍﺓ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﳝﻜﻦ ﺗﻌﺘﱪ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷ :ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ  - ﻱ
ﻏﲑ ﺃﻥ ﻣﻨﺢ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺗﻜﻮﻥ ﻋﻮﺿﺎ ﻋﻦ ﺍﻧﻌﺪﺍﻡ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ، ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻟﻠﺘﺄﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﻗﺮﺍﺭﺍﺕ ﻫﺬﻩﺍﺳﺘﻐﻼﳍﺎ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻜﻮﻣﺎﺕ ﳊ
  .ﺍﻟﻨﺴﺒﻴﺔ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ
ﰲ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﳍﻤﺎ ﺇﱃ ﻭﺟﻮﺩ ﻋﻼﻗﺔ ﻋﻜﺴﻴﺔ ﺑﲔ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﻭﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ )eyoT( ﻭ )hahS(ﻭﻗﺪ ﺗﻮﺻﻞ ﻛﻞ ﻣﻦ     
 ﺍﻟﺬﻱ ﳝﺎﺭﺱ ﺗﺄﺛﲑﻩ ﻋﻨﺪﻣﺎ ﲢﺎﻭﻝ ﺍﻟﺪﻭﻝ" ﺍﻟﺘﺄﺛﲑ ﺍﻟﺘﻌﻮﻳﻀﻲ ﺍﻟﻮﳘﻲ"ﺫﻟﻚ ﺑﺄﻥ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﻟﻌﻜﺴﻴﺔ ﻫﻲ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻭﺑﺮﺭﺍ 
ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﻟﺘﻐﻄﻴﺔ ﺍﻟﻨﻘﺺ ﰲ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﻨﺴﺒﻴﺔ ﺍﻷﺧﺮﻯ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺃﻭﺿﺤﺖ ﻗﻮﺓ ﺗﺄﺛﲑ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ 
     ﺳﻮﺍﺀ ﻣﺎﻟﻴﺔ ﺃﻭ ﲤﻮﻳﻠﻴﺔ  –ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻳﺘﻮﻗﻒ ﻣﻨﺢ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ( 4)،ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺟﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ
  .ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺪﻯ ﺗﻮﻓﺮ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﺫﻛﺮﻫﺎ –ﺃﻭ ﺃﺧﺮﻯ 
ﺔ ﻭﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻣﺎ ﺳﺒﻖ ﻓﻬﻨﺎﻙ ﻣﻦ ﻳﺮﻯ ﺑﺄﻥ ﺍﻟﺘﻘﺎﺭﺏ ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﺗﻮﻓﺮ ﺍﻟﻈﺮﻭﻑ ﺍﳌﻨﺎﺧﻴ     
 (5).ﺍﳌﻮﺍﺗﻴﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺗﻌﺘﱪ ﻣﻦ ﺑﲔ ﳏﺪﺩﺍﺕ ﻭﻋﻮﺍﻣﻞ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ
                                                        
   .45ﻋﻤﺮ ﺻﻘﺮ، ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﻭﻗﻀﺎﻳﺎ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 1)
ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺣﺴﻦ ﺑﻦ ﺭﻓﺪﺍﻥ ﺍﳍﺠﻬﻮﺝ، ﺍﲡﺎﻫﺎﺕ ﻭﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺩﻭﻝ ﳎﻠﺲ ﺍﻟﺘﻌﺎﻭﻥ ﺍﳋﻠﻴﺠﻲ، ﻣﺆﲤﺮ ﺍﻟﺘﻤﻮﻳﻞ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ، ﺗﻄﻮﻳﺮ  (2)
   .76ﺹ ،6002ﳉﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ، ﺍﳌﻨﻈﻤﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻟﻠﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ، 
ﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻓﺮﻳﺪ ﺃﲪﺪ ﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﻗﺒﻼﻥ، ﻣﺸﻜﻼﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻭ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﲡﺎﺭﺏ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭ( 3)
   .64ﺍﻷﺧﺮﻯ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ ، ﺹ 
   .96-86ﺣﺴﻦ ﺑﻦ ﺭﻓﺪﺍﻥ ﺍﳍﺠﻬﻮﺝ، ﺍﲡﺎﻫﺎﺕ ﻭ ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺩﻭﻝ ﳎﻠﺲ ﺍﻟﺘﻌﺎﻭﻥ ﺍﳋﻠﻴﺠﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  (4)
ﻴﻖ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻟﺘﺠﺎﺭﺏ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺷﺮﻕ ﻭﺟﻨﻮﺏ ﺷﺮﻕ ﺁﺳﻴﺎ ﻭﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﻄﺒ: ﺭﺿﺎ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻋﺼﺮ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ( 5)
   .611ﻋﻠﻰ ﻣﺼﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ 




  ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳌﻤﻨﻮﺣﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ: ﺭﺍﺑﻌﺎ
ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﻘﺪﱘ ﺗﺴﻌﻰ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺇﱃ ﺟﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻴﺌﺔ ﻣﻨﺎﺧﻬﺎ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱ،      
  :ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﳘﻬﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲﺣﺰﻣﺔ ﻣﻦ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ 
ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﺈﻥ ﻫﺪﻓﻬﺎ  ،ﺗﺸﻤﻞ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺘﺨﻔﻴﻀﺎﺕ ﻭﺍﻹﻋﻔﺎﺀﺍﺕ ﺍﻟﻀﺮﻳﺒﻴﺔ ﻭﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ :ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻤﻮﻳﻠﻴﺔ -1
ﻀﻴﻔﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻣﻬﺎ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ . ﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯﺜﻫﻮ ﲣﻔﻴﻒ ﺍﻟﻌﺐﺀ ﺍﻟﻀﺮﻳﱯ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺴﺘ ﺍﻷﺳﺎﺳﻲ
     (1):ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ
 ؛ﺍﻹﻋﻔﺎﺀﺍﺕ ﺍﻟﻀﺮﻳﺒﻴﺔ ﺍﳌﺆﻗﺘﺔ ﻭﺍﺋﺘﻤﺎﻧﺎﺕ ﺿﺮﻳﺒﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ 
 ؛ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻙ ﺍﳌﻌﺠﻞ ﻟﻸﺻﻮﻝ ﺍﻟﺮﺃﲰﺎﻟﻴﺔ 
 ؛ﺍﻹﻋﻔﺎﺀ ﻣﻦ ﺭﺳﻮﻡ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺍﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﺮﺃﲰﺎﻟﻴﺔ ﺃﻭ ﻣﻨﺢ ﺿﺮﻳﺒﺔ ﺗﻔﻀﻴﻠﻴﺔ ﻟﻌﺎﺋﺪﺍﺕ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ 
 .ﲤﻨﺢ ﻟﺘﺸﺠﻴﻊ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ ﺍﳊﺮﺓ ﻟﻜﻞ ﻣﺮﺍﺣﻞ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺍﻟﱵ  
ﺍﻟﺘﻤﻮﻳﻠﻴﺔ ﻓﻬﻲ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻦ ﺗﺴﻬﻴﻼﺕ ﺍﺋﺘﻤﺎﻧﻴﺔ ﻭﻗﺮﻭﺽ ﻣﻘﺪﻣﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ، ﻭﺍﳍﺪﻑ ﻣﻨﻬﺎ ﻫﻮ ﺃﻣﺎ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ      
  . ﺗﻮﻓﲑ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ
  (2):ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ ﺔﺍﻷﺟﻨﺒﻴ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎﺕ ﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻣﻬﺎ ﺍ ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﺃﺷﻜﺎﻝ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﻟﺘﻤﻮﻳﻠﻴﺔ     
ﺍﻹﻋﺎﻧﺎﺕ ﺍﳊﻜﻮﻣﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﱵ ﲤﻨﺢ ﻟﺘﻐﻄﻴﺔ ﺟﺰﺀ ﻣﻦ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﺃﻭ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﳌﺸﺮﻭﻉ  
  ؛ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱ
  ؛ ﺍﺋﺘﻤﺎﻥ ﺣﻜﻮﻣﻲ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﻓﺎﺋﺪﺓ ﻣﺪﻋﻮﻣﺔ 
  ؛ ﺑﺎﳌﺨﺎﻃﺮ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ ﻣﺸﺎﺭﻛﺔ ﺍﳊﻜﻮﻣﺔ ﰲ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺃﺳﻬﻢ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ ﺍﶈﻔﻮﻓﺔ 
ﻛﻤﺨﺎﻃﺮ ﺗﻘﻠﺒﺎﺕ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺼﺮﻑ، ﺃﻭ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ﻏﲑ  ﺔ ﻟﺘﻐﻄﻴﺔ ﺃﻧﻮﺍﻉ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮﺗﺄﻣﻴﻨﺎﺕ ﺣﻜﻮﻣﻴﺔ ﲟﻌﺪﻻﺕ ﺗﻔﻀﻴﻠﻴ 
   .ﻛﺎﳌﺼﺎﺩﺭﺓ ﻭﺍﻟﻔﻮﺿﻰ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ
ﳌﻀﻴﻔﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻫﻨﺎﻙ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﻟﻀﻤﺎﻧﺎﺕ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍ: ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﰲ ﺷﻜﻞ ﺿﻤﺎﻧﺎﺕ -2
  (3):ﰲ ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺃﻥ ﺗﻘﺪﻣﻬﺎ، 
 :ﻭﺗﺸﻤﻞ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ :ﺍﻟﻀﻤﺎﻧﺎﺕ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ -ﺃ
 ؛ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﺇﱃﻮﻳﻞ ﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﻭﻋﻮﺍﺋﺪﻫﺎ ﺿﻤﺎﻧﺎﺕ ﺣﺮﻳﺔ ﲢ 
 .ﺿﻤﺎﻥ ﺍﻟﺘﻌﻮﻳﺾ ﻋﻦ ﺍﻷﺿﺮﺍﺭ ﺍﻟﱵ ﺗﺼﻴﺐ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ ﺍﻹﺧﻼﻝ ﺑﺎﻻﻟﺘﺰﺍﻣﺎﺕ ﺍﳌﺘﻔﻖ ﻋﻠﻴﻬﺎ 
                                                        
ﺎ ﺍﳉﻨﻮﺑﻴﺔ ﻭﻣﺼﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺃﻣﲑﺓ ﺣﺴﺐ ﺍﷲ ﳏﻤﺪ، ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺗﺮﻛﻴﺎ ﻭﻛﻮﺭﻳ( 1)
   .93ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ 
  .93ﺍﳌﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ، ﺹ  - :  ﺃﻧﻈﺮ( 2)
  .77ﺰﻳﺰ ﻋﺒﺪ ﺍﷲ ﻋﺒﺪ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻹﺳﻼﻣﻴﺔ ﰲ ﺿﻮﺀ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻹﺳﻼﻣﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻌ  -            
   .ﻭﻣﺎ ﺑﻌﺪﻫﺎ 28، ﺹ9991ﻋﻠﻴﻮﺵ ﻗﺮﺑﻮﻉ ﻛﻤﺎﻝ، ﻗﺎﻧﻮﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺩﻳﻮﺍﻥ ﺍﳌﻄﺒﻮﻋﺎﺕ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ( 3)




ﺗﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﺿﻤﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﺘﻌﻮﻳﺾ ﻋﻦ ﺍﻟﺘﺄﻣﻴﻢ ﻭﻧﺰﻉ ﺍﳌﻠﻜﻴﺔ ﻭﺑﺎﻗﻲ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﳌﻤﺎﺛﻠﺔ ﻟﻪ، ﻭﳚﺐ ﺗﻮﺿﻴﺤﻬﺎ  :ﺍﻟﻀﻤﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ -ﺏ
 :ﻗﻮﺍﻧﲔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻣﻦ ﺣﻴﺚﻫﺎ ﰲ ﺪﻭﲢﺪﻳ
 ؛ ﺃﻭ ﻧﺰﻉ ﺍﳌﻠﻜﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﳊﺠﺰ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺪﺍﺑﲑ ﺍﳌﻤﺎﺛﻠﺔ ﺷﺮﻭﻁ ﺍﻟﻠﺠﻮﺀ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﺄﻣﻴﻢ 
 .ﻭﻋﺎﺩﻝ ﻭﻓﻌﻠﻲ ﺧﻼﻝ ﻣﺪﺓ ﳏﺪﺩﺓﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺘﻌﻮﻳﺾ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻜﻮﻥ ﻋﺎﺟﻞ  
 ﱰﺍﻋﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕﺣﻞ ﺍﻟﺗﻨﺺ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻀﻤﺎﻧﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺗﻮﺿﻴﺢ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﻢ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ  :ﺍﻟﻀﻤﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﻘﻀﺎﺋﻴﺔ - ﺝ
 .ﺰﺍﻋﺎﺕـﳍﺎ ﺍﳊﻖ ﰲ ﻓﺾ ﺍﻟﻨ ﳝﻨﺢﻭﺍﳍﻴﺌﺎﺕ ﺍﻟﱵ 
ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﻟﱵ ﲤﻨﺤﻬﺎ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﰲ ﺷﻜﻞ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﺍﻟﺬﻛﺮ، ﻫﻨﺎﻙ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻣﻦ  :ﺣﻮﺍﻓﺰ ﺃﺧﺮﻯ -3
 ﻪﺗﺴﻬﻴﻼﺕ ﻭﺍﻣﺘﻴﺎﺯﺍﺕ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ، ﻭﺍﻟﱵ ﻋﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﻳﻜﻮﻥ ﻫﺪﻓﻬﺎ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻲ ﻫﻮ ﺗﻌﻈﻴﻢ ﺭﲝﻴﺔ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺟﺬﺑ
  .ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
       (1):ﻭﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﻣﺎﻳﻠﻲ     
ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﻷﺭﺽ ﻭﺍﳌﺒﺎﱐ ﻭﺇﻣﺪﺍﺩﺍﺕ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﻭﺍﻟﻜﻬﺮﺑﺎﺀ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﺗﻮﻓﲑ ﺑﻨﻴﺔ ﲢﺘﻴﺔ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ  
 ؛ﺃﻗﻞ ﻣﻦ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﺃﻭ ﲟﺒﺎﻟﻎ ﺭﻣﺰﻳﺔ
ﺗﻘﺪﱘ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻛﺎﳌﺴﺎﻋﺪﺓ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﻟﺘﻤﻮﻳﻞ ﻭﺍﳒﺎﺯ ﺩﺭﺍﺳﺎﺕ ﻣﺎ ﻗﺒﻞ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ، ﻛﺘﻘﺪﱘ  
ﻭﻃﺮﻕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺍﳌﺴﺎﻋﺪﺓ ﻭﺇﻋﺎﺩﺓ  ﺍﻹﻧﺘﺎﺝﺎ ﻳﺘﻌﻠﻖ ﺑﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻋﻦ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﺍﻟﻨﺼﺢ ﻭﺍﻻﺳﺘﺸﺎﺭﺓ ﻓﻴﻤ
 ؛ ﺍﱁ...ﺍﻟﺘﺪﺭﻳﺐ،
 ﻳﺮﺩﻭﻥﺇﻏﻼﻕ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺃﻣﺎﻡ ﻣﻦ )ﺗﻘﺪﱘ ﺃﻓﻀﻠﻴﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻛﻤﻨﺢ ﻋﻘﻮﺩ ﺣﻜﻮﻣﻴﺔ ﺗﻔﻀﻴﻠﻴﺔ، ﻭﻣﻨﺢ ﺣﻘﻮﻕ ﺍﻻﺣﺘﻜﺎﺭ  
 ؛ ، ﻭﺍﳊﻤﺎﻳﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻓﺮﺽ ﻗﻴﻮﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺍﺕ(ﺩﺧﻮﻟﻪ
ﺍﻟﻨﻘﺪ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻛﺎﻋﺘﻤﺎﺩ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺻﺮﻑ ﺧﺎﺻﺔ، ﺇﺯﺍﻟﺔ ﳐﺎﻃﺮ ﺗﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﻘﺮﻭﺽ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻣﻨﺢ  ﻣﻌﺎﻣﻠﺔ ﺗﻔﻀﻴﻠﻴﺔ ﰲ ﳎﺎﻝ 
 .ﺍﻣﺘﻴﺎﺯﺍﺕ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍﺕ ﻧﻘﺪ ﺃﺟﻨﱯ ﻹﻳﺮﺍﺩﺍﺕ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ، ﻣﻨﺢ ﺍﻣﺘﻴﺎﺯﺍﺕ ﺧﺎﺻﺔ ﻟﺘﺤﻮﻳﻞ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﻭﺍﻟﻌﻮﺍﺋﺪ
ﺴﺘﺜﻤﺮﻳﻦ ﺍﻷﺟﺎﻧﺐ ﺃﻭ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻭﺃﺧﲑﺍ ﻭﺑﻌﺪ ﺗﻨﺎﻭﻟﻨﺎ ﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﺳﻮﺍﺀ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﳌ     
ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻳﺘﻀﺢ ﻟﻨﺎ ﺗﻌﺪﺩ ﺗﻠﻚ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﻭﺗﺒﺎﻳﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺩﻭﻟﺔ ﻷﺧﺮﻯ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺍﻟﺴﺎﻋﻴﺔ ﳉﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ 
ﺘﻜﺎﻣﻞ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺃﻥ ﺗﻮﻓﺮ ﻫﺬﻩ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﰲ ﺇﻃﺎﺭ ﻣﻨﻈﻮﻣﺔ ﻭﺍﺣﺪﺓ ﺗﻜﻮﻥ ﻣﺪﻋﻮﻣﺔ ﲝﺰﻣﺔ ﻣﻦ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﻭﺍﻟﺘﺴﻬﻴﻼﺕ، ﻟﺘﻌﻤﻞ ﺑﺸﻜﻞ ﻣ







                                                        
   .87ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻹﺳﻼﻣﻴﺔ ﰲ ﺿﻮﺀ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻹﺳﻼﻣﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻌﺰﻳﺰ ﻋﺒﺪ ﺍﷲ ﻋﺒﺪ، ( 1)




  ﻭﻋﻼﻗﺘﻪ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺎﺭـﺁﺛ :ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﺍﳌﺒﺤﺚ
ﱂ ﺗﻜﻦ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺗﺮﺣﺐ ﻛﺜﲑﺍ ﺧﻼﻝ ﻋﻘﺪ ﺍﻟﺴﺒﻌﻴﻨﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ،      
ﳌﺎ  ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻫﺬﻩ ﺟﺎﻫﺪﺓ ﳉﺬﺏ ﺃﻛﱪ ﻗﺪﺭ ﳑﻜﻦ ﻣﻦ ﺗﺴﻌﻰﻟﻜﻦ ﻣﻊ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻟﺜﻤﺎﻧﻴﻨﺎﺕ ﺍﺧﺘﻠﻔﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﻈﺮﺓ ﻭﺃﺻﺒﺤﺖ ﺍﻟﺪﻭﻝ 
ﺎﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ـﺁﺛ ﻟﺘﺪﻓﻖ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕﺍﻟﺒﺪﻳﻬﻲ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ  ﳍﺎ ﻣﻦ ﺃﳘﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﳌﺴﺘﻮﻳﺎﺕ، ﻭﻣﻦ
  .ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﻭﻋﻼﻗﺘﻪ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺎﺭـﺁﺛﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺳﻮﻑ ﻧﺘﻨﺎﻭﻝ      
  :ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
  .ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﺁﺛﺎﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
 .ﻋﻼﻗﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  ﺁﺛﺎﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ: ﺍﻷﻭﻝﺍﳌﻄﻠﺐ 
ﻻ ﺷﻚ ﺃﻥ ﺗﺪﻓﻖ ﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﻣﻦ ﺑﻠﺪ ﻵﺧﺮ ﰲ ﺷﻜﻞ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﻳﻨﺠﻢ ﻋﻨﻪ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻵﺛﺎﺭ ﻋﻠﻰ     
 :ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﻧﻠﺨﺺ ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻵﺛﺎﺭ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ
  ﺍﻷﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ: ﺃﻭﻻ
ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﺍﻧﻌﻜﺲ ﻋﻨﻪ ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﰲ ﺗﻌﺎﱐ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﻧﻔﺠﺎﺭ ﺳﻜﺎﱐ ﺑﺪﺃ ﻳﻈﻬﺮ ﲝﺪﺓ ﻣﻨﺬ ﺎﻳﺔ ﺍﳊﺮﺏ      
ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺍﻟﺒﻄﺎﻟﺔ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﻟﺬﻟﻚ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺗﺴﻌﻰ ﻟﺘﺨﻔﻴﺾ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺍﻟﺒﻄﺎﻟﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺢ ﺃﺑﻮﺍﺎ ﺃﻣﺎﻡ 
  .ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ
  (1):ﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝﻭﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﺗﺄﺛﺮ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔ     
ﺇﻥ ﻭﺟﻮﺩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺧﻠﻖ ﻋﻼﻗﺎﺕ ﺗﻜﺎﻣﻞ ﺑﲔ ﺃﻭﺟﻪ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ، ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﺸﺠﻴﻊ  
ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﺃﻭ ﺍﳌﻮﺍﺩ ﺍﳋﺎﻡ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﳌﻮﺍﻃﻨﲔ ﻋﻠﻰ ﺇﻧﺸﺎﺀ ﻣﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﻟﺘﻘﺪﱘ 
 ؛ ﻷﺧﺮﻯ، ﻭﻣﻦ ﰒ ﺧﻠﻖ ﻓﺮﺹ ﻋﻤﻞ ﺟﺪﻳﺪﺓﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻳﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﻭﺗﻨﺸﻴﻂ 
ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﻬﺎ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﻋﻮﺍﺋﺪ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﻭﺇﻥ ﺩﻓﻊ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻟﻠﻀﺮﺍﺋﺐ ﺍﳌﺴﺘﺤﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﺍﻟﱵ ﳚﻨﻴ 
 ؛ ﻳﺪﺓ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺧﻠﻖ ﻓﺮﺹ ﻋﻤﻞ ﺟﺪﻳﺪﺓﰲ ﺇﻧﺸﺎﺀ ﻣﺸﺎﺭﻳﻊ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ ﺟﺪ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻬﺎ
ﺍﻻﻧﺘﺸﺎﺭ ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ ﳍﺬﻩ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ، ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺧﻠﻖ ﻓﺮﺹ ﻋﻤﻞ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﰲ  ﺇﻥ ﺗﻮﺳﻊ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﰲ ﺃﻧﺸﻄﺘﻬﺎ ﻣﻊ 
 ؛ ﻴﺔ ﻭﺍﻟﻨﺎﺋﻴﺔ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﺍﳌﻨﺎﻃﻖ ﺍﻟﺮﻳﻔ
 .ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻟﻠﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﻳﺆﺛﺮ ﺇﱃ ﺣﺪ ﻛﺒﲑ ﻋﻠﻰ ﻋﺪﺩ ﻓﺮﺹ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﻭﻣﺪﻯ ﺗﻨﻮﻋﻬﺎ 
                                                        
  .564- 464، ﺹ 3002ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺩﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ،  - ﺃﻧﻈﺮ( 1)
  .051-941، ﺹ 1002ﻟﺘﺪﻭﻳﻞ ﻭﺟﺪﻭﻯ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ، ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺷﺒﺎﺏ ﺍﳉﺎﻣﻌﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﻧﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍ -          




 06ﻣﻠﻴﻮﻥ ﻭﻇﻴﻔﺔ،  37ﱵ ﺗﻮﻓﺮﻫﺎ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﲝﻮﺍﱄ ﻭﻗﺪ ﻗﺪﺭﺕ ﻣﺼﺎﱀ ﺍﻷﻣﻢ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﻋﺪﺩ ﺍﻟﻮﻇﺎﺋﻒ ﺍﻟ     
ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺒﲔ ﻣﺪﻯ ﻣﺴﺎﳘﺔ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺧﻠﻖ ﻓﺮﺹ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﻭﺍﻟﺘﺨﻔﻴﻒ  (1)ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ،ﻣﻨﻬﺎ % 
  .ﻣﻦ ﺣﺪﺓ ﺍﻟﺒﻄﺎﻟﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
  ﺍﻷﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﻘﺪ ﺍﻷﺟﻨﱯ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻥ ﻋﻦ ﺃﺛﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﻘﺪ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﳝﻜﻦ ﺇﲨﺎﱄ ﻫﺎﺗﲔ ﺎﻛﺴﺘﻭﺭﺩﺕ ﻭﺟﻬﺘﺎﻥ ﻣﺘﻌﺎ     
  (2):ﺍﻟﻨﻈﺮﺗﲔ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ
ﻳﺮﻯ ﺭﻭﺍﺩ ﺍﳌﺪﺭﺳﺔ ﺍﻟﻜﻼﺳﻴﻜﻴﺔ ﺃﻥ ﻭﺟﻮﺩ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ  
ﻼﺕ ﻳﺔ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﻭﻳﺮﺟﻊ ﺫﻟﻚ ﺇﱃ ﻛﱪ ﺍﻟﺘﺤﻮﺍﻟﺪﺍﺧﻠ ﻟﻠﺨﺎﺭﺝ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺎﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕﺯﻳﺎﺩﺓ ﻣﻌﺪﻝ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻟﻨﻘﺪ ﺍﻷﺟﻨﱯ 
ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻢ ﰲ ﺷﻜﻞ ﺃﺭﺑﺎﺡ ﻭﺃﺟﻮﺭ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻷﺟﺎﻧﺐ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺼﻐﺮ ﺣﺠﻢ ﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﺍﻟﱵ ﲡﻠﺒﻬﺎ ﻫﺬﻩ 
  ؛ ﺎﺕ ﻋﻨﺪ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱﺍﳌﺆﺳﺴ
ﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺗﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺣﺼﻴﻠﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﻣﻦ ﺑﻴﻨﻤﺎ ﻳﺮﻯ ﺃﺻﺤﺎﺏ ﺍﳌﺪﺭﺳﺔ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﺃﻥ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜ 
ﺍﻟﻨﻘﺪ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﳌﺎ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﺑﻪ ﻣﻦ ﻣﻮﺍﺭﺩ ﻣﺎﻟﻴﺔ ﺿﺨﻤﺔ ﻭﻗﺪﺭﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﻣﻦ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻨﻘﺪ 
ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻟﺴﺪ ﺍﻟﻔﺠﻮﺓ ﺍﳌﻮﺟﻮﺩﺓ ﺑﲔ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﻣﻦ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﻟﺘﻤﻮﻳﻞ ﻣﺸﺎﺭﻳﻊ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﻭﺑﲔ ﺣﺠﻢ ﺍﳌﺪﺧﺮﺍﺕ 
ﻝ ﺍﳌﺘﺎﺣﺔ ﳏﻠﻴﺎ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﻭﺟﻮﺩ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻳﺴﺎﻋﺪ ﰲ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﻣﻌﺪﻝ ﺗﺪﻓﻖ ﻭﺗﻨﻮﻉ ﺍﳌﺴﺎﻋﺪﺍﺕ ﻭﺍﳌﻨﺢ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻷﻣﻮﺍ
  .ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻡ ﻭﺍﳌﻨﻈﻤﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ
ﻟﻨﻘﺪﻳﺔ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻳﺆﺛﺮ ﺇﳚﺎﺑﻴﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﻘﺪ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍ     
  :ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﺔ ﺃﻛﱪ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻨﻘﺪﻳﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﺔ، ﻭﻳﺒﻘﻰ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺃﻥ ﺗﺴﻌﻰ ﻟﻼﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺛﺮ ﺍﻹﳚﺎﰊ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ
 ؛ ﺎﺭ ﺟﺰﺀ ﻣﻌﺘﱪ ﻣﻦ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﺍﶈﻘﻘﺔﺍﻻﺗﻔﺎﻕ ﻣﻊ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺇﻋﺎﺩﺓ ﺍﺳﺘﺜﻤ 
 ؛ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻜﺜﺎﻓﺔ ﺍﻟﺮﺃﲰﺎﻟﻴﺔﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺟﺬﺏ ﺃﻛﱪ ﻗﺪﺭ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷ 
 .ﺍﻟﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺟﺬﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﳌﻠﻜﻴﺔ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﺔ ﺑﺪﻻ ﻣﻦ ﺍﳌﻠﻜﻴﺔ ﺍﳌﻄﻠﻘﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ 
  ﺍﻷﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﻣﻴﺰﺍﻥ ﺍﳌﺪﻓﻮﻋﺎﺕ: ﺛﺎﻟﺜﺎ
ﻰ ﻣﻴﺰﺍﻥ ﻣﺪﻓﻮﻋﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻗﺪ ﻳﺮﻯ ﺍﳌﺆﻳﺪﻭﻥ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺃﻥ ﺍﻵﺛﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻟﺘﻠﻚ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻋﻠ     
ﺗﻜﻮﻥ ﺇﳚﺎﺑﻴﺔ ﻧﻈﺮﺍ ﻟﺰﻳﺎﺩﺓ ﺣﺼﻴﻠﺔ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﻘﺪ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﻟﻨﺎﺷﺌﺔ ﻋﻦ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﺔ ﺇﻟﻴﻬﺎ، ﺃﺿﻒ ﺇﱃ ﺫﻟﻚ ﻓﺈﻥ 
 ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻣﺘﻼﻙ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻟﻠﻘﺪﺭﺍﺕ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﳝﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﻟﻮﺝ ﺇﱃ
  .ﺎﻣﻴﺰﺍﻥ ﻣﺪﻓﻮﻋﺎ ﺻﺎﺩﺭﺍﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻟﺘﺼﺮﻳﻒ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻨﻌﻜﺲ ﻋﻨﻪ ﺑﺎﻹﳚﺎﺏ ﻋﻠﻰ
                                                        
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ : ﻋﺒﺪ ﺍﷲ ﺑﻠﻮﻧﺎﺱ ﻭ ﺪﺭﺓ ﳏﻤﺪ، ﺁﺛﺎﺭ ﻭﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ، ﺍﳌﻠﺘﻘﻰ ﺍﻟﻌﻠﻤﻲ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺍﻟﺜﺎﱐ ﺣﻮﻝ( 1)
   . 21، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﻮﻣﺮﺩﺍﺱ، ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺹ7002ﺃﻛﺘﻮﺑﺮ 32/22ﻭﻣﻬﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ، ﺣﺎﻟﺔ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ، 
  .144، 044ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝﻋﺒﺪ ( 2)




ﻏﲑ ﺃﻥ ﺗﻠﻚ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻗﺪ ﺗﻨﻌﻜﺲ ﺳﻠﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﻴﺰﺍﻥ ﻣﺪﻓﻮﻋﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﰲ ﺍﻷﺟﻞ ﺍﳌﺘﻮﺳﻂ ﻭﺍﻟﻄﻮﻳﻞ، ﻭﺫﻟﻚ       
  (1):ﻟﻸﺳﺒﺎﺏ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺳﻮﻑ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺍﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﻮﺳﻴﻄﺔ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ، ﺃﻥ ﻧﺸﺎﻁ  
 ؛ ﺍﻟﺘﻤﻮﻳﻞ ﻟﻠﺒﻨﻮﻙ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺩﻓﻊ ﻣﺮﺗﺒﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻷﺟﺎﻧﺐ ﻭﺩﻓﻊ ﺍﻟﻔﻮﺍﺋﺪ ﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ
 ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻓﻔﻲ ﺑﻌﺾ ﻗﺪ ﺗﻘﻮﻡ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﺑﺎﳊﺪ ﻣﻦ ﺻﺎﺩﺭﺍﺕ ﻓﺮﻭﻋﻬﺎ ﰲ 
، ﻭﻗﺪ ﻳﻌﻮﺩ ﺫﻟﻚ ﺇﱃ "ﺑﺎﻟﺸﺮﻭﻁ ﺍﻟﺘﻘﻴﻴﺪﻳﺔ"ﺃﺳﻮﺍﻕ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻭﻓﻘﺎ ﳌﺎ ﻳﺴﻤﻰ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻔﺮﻉ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺎﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﺇﱃ  ﺍﻷﺣﻴﺎﻥ ﳛﻈﺮ
ﻠﻰ ﻣﻴﺰﺍﻥ ﺭﻏﺒﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻷﻡ ﰲ ﲪﺎﻳﺔ ﺃﺳﻮﺍﻗﻬﺎ ﺃﻭ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻔﺮﻭﻉ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﻟﺘﺎﺑﻌﺔ ﳍﺎ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻨﻌﻜﺲ ﺳﻠﺒﺎ ﻋ
 ؛ ﻣﺪﻓﻮﻋﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
ﺪ ﺗﻨﺘﻬﺞ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﳊﺎﻻﺕ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺗﺴﻌﲑ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ ﻭﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺍﺕ ﻣﻊ ﻋﺪﺩ ﻣﻦ ﻓﺮﻭﻋﻬﺎ، ﻭﻗﺪ ﻳﻜﻮﻥ ﻗ 
ﺍﻟﺪﺍﻓﻊ ﻣﻦ ﻭﺭﺍﺀ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺔ ﻫﻮ ﳏﺎﻭﻟﺔ ﻧﻘﻞ ﺍﻟﻌﺐﺀ ﺍﻟﻀﺮﻳﱯ ﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻣﻦ ﺩﻭﻟﺔ ﺫﺍﺕ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺿﺮﻳﺒﻴﺔ 
 .ﺍﻥ ﺍﳌﺪﻓﻮﻋﺎﺕ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺸﻜﻞ ﻋﺒﺌﺎ ﺇﺿﺎﻓﻴﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﻴﺰﻣﺮﺗﻔﻌﺔ ﺇﱃ ﺃﺧﺮﻯ ﺫﺍﺕ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺃﻗﻞ
ﺃﺿﻒ ﺇﱃ ﺫﻟﻚ، ﻓﻘﺪ ﻳﺆﺛﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺳﻠﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﻴﺰﺍﻥ ﻣﺪﻓﻮﻋﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﰲ ﺍﻷﺟﻞ ﺍﳌﺘﻮﺳﻂ      
  (2). ﻭﺇﺗﺎﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ  ﻭﺍﻟﻄﻮﻳﻞ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺴﺒﺐ ﺍﻟﺘﺤﻮﻳﻼﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻢ ﺑﺎﲡﺎﻩ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﰲ ﺷﻜﻞ ﺃﺭﺑﺎﺡ ﳏﻮﻟﺔ
  :ﻭﳝﻜﻦ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﺍﻷﺛﺮ ﺍﻹﳚﺎﰊ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﻣﻴﺰﺍﻥ ﺍﳌﺪﻓﻮﻋﺎﺕ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ     
 ؛ ﳋﺎﺭﺝ ﻭﺍﻟﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﲣﻔﻴﺾ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺍﺕﻗﻴﺎﻡ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺑﺘﺼﺪﻳﺮ ﻣﻌﻈﻢ ﺇﻧﺘﺎﺟﻪ ﺇﱃ ﺍ 
ﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﻣﺸﺎﺭﻳﻊ ﺗﻮﺳﻌﻴﺔ ﺃﻭ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺇﻋﺎﺩﺓ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﺍﻟﱵ ﲢﻘﻘﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟ 
 ؛ ﺰﻳﻒ ﺍﻟﻌﻤﻼﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝﻟﻠﺤﺪ ﻣﻦ ﻧ
 .ﺗﺸﺠﻴﻊ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻋﻠﻰ ﺍﻗﺘﻨﺎﺀ ﺃﺻﻮﻝ ﳏﻠﻴﺔ ﺑﺪﻻ ﻣﻦ ﺍﺳﺘﲑﺍﺩﻫﺎ ﻣﻦ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﻛﻠﻤﺎ ﺃﻣﻜﻦ ﺫﻟﻚ 
 ﺳﻠﱯ ﻋﻠﻰ ﻣﻴﺰﺍﻥ ﻣﺪﻓﻮﻋﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻝﺄﺛﲑ ﺇﳚﺎﰊ ﺃﻭ ﻭﺑﺼﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﻟﻪ ﺗ     
ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻠﺰﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺑﺘﻮﺟﻴﻬﻪ ﳓﻮ ﺍﺎﻻﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﱵ ﺘﻢ ﺑﺎﻟﺘﻨﻤﻴﺔ، ﻭﺗﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺻﺎﺩﺭﺍﺎ ﻭﺍﻟﺘﻘﻠﻴﻞ ﻣﻦ 
  .ﻭﺍﺭﺩﺍﺎ
  ﺁﺛﺎﺭ ﺃﺧﺮﻯ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ: ﺭﺍﺑﻌﺎ
ﺳﺒﻖ ﺫﻛﺮﻫﺎ، ﻓﻬﻨﺎﻙ ﺑﻌﺾ ﺍﻵﺛﺎﺭ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﺗﻨﻌﻜﺲ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ  ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻵﺛﺎﺭ ﺍﻟﱵ     
  :ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﳘﻬﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ
ﺳﺒﻘﺖ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻟﻪ ﺗﺄﺛﲑ ﺇﳚﺎﰊ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﶈﻠﻲ ﰲ  :ﺍﻷﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﶈﻠﻲ -1
ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﺇﻻ ﺃﻧﻪ ﻗﺪ ﻳﺆﺩﻱ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻷﺣﻴﺎﻥ ﺇﱃ ﺗﻨﺎﻗﺺ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﶈﻠﻲ ﺑﺪﻻ ﻣﻦ ﺗﺸﺠﻴﻌﻪ، ﻭﺑﺎﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺬﻱ ﳛﺪ ﻣﻦ ﺗﺄﺛﲑﻩ 
 .ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
                                                        
   .72 - 62ﻓﺮﻳﺪ ﺃﲪﺪ ﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﻗﺒﻼﻥ، ﻣﺸﻜﻼﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻭ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 1)
  .741 p ,6991 ,siraP ,niloc dnamrA ,lanoitanretni tnemessitsevni'l ,L.J tocirB te D nesreT )2(




   (1):ﻚ ﺇﱃ ﺳﺒﺒﲔ ﳘﺎﻭﻳﺮﺟﻊ ﺫﻟ     
ﻴﺔ ﲤﻮﻳﻞ ﺟﺰﺀ ﻣﻦ ﻣﺘﻄﻠﺒﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﻠﻲ، ﳑﺎ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﻧﻘﺺ ﺍﳌﺪﺧﺮﺍﺕ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﻠ 
 ؛ ﻭﺍﳔﻔﺎﺽ ﺣﺠﻢ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﶈﻠﻲ
ﺍﻟﻘﺎﺩﺭﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺑﲔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﶈﻠﻲ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺘﺮﺗﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺧﺮﻭﺝ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻏﲑ  
 .ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ
ﳌﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﰲ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺧﺎﺻﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍ :ﺍﻷﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﻫﻴﻜﻞ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﻠﻲ -2
ﻭﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺔ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﰲ  ﻟﻠﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔﺍﻣﺘﻼﻛﻬﺎ ﻊ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭﻱ ﺃﻭ ﺷﺒﻪ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭﻱ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺴﺒﺐ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺑﻮﺿ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ
، ﻭﰲ ﺗﺪﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻭﺧﻔﺾ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﲢﻘﻴﻖ ﺃﺭﺑﺎﺡ ﻣﻨﺎﺳﺒﺔ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﳚﻌﻠﻬﺎ ﺗﺴﺘﺤﻮﺫ ﻋﻠﻰ ﻭﺍﻟﺘﺴﻴﲑ ﻟﺘﺴﻮﻳﻖﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺍ
 .ﺷﺮﳛﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻣﻦ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺍﻟﺴﻮﻗﻲ ﺍﶈﻠﻲ ﻭﻣﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ، ﳑﺎ ﻳﻨﻌﻜﺲ ﺳﻠﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﻫﻴﻜﻞ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﻠﻲ
ﻠﻴﺔ ﻟﻠﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻣﺘﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻷﻃﺮﺍﻑ، ﻳﻜﻮﻥ ﻭﻣﻦ ﻫﻨﺎ ﺗﱪﺯ ﺃﳘﻴﺔ ﺭﻓﻊ ﺍﻟﻘﺪﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﶈ     
  .ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﻟﻸﺭﻗﻰ ﻭﺍﻷﻓﻀﻞ
ﺗﺆﺛﺮ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﳕﺎﻁ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ ﰲ  :ﺍﻷﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﳕﺎﻁ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ -3
ﲢﻮﻳﻞ ﺃﻓﺮﺍﺩ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺇﱃ ﳎﺮﺩ ﻣﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻟﻠﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﱵ  ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﺒﺎﺭ ﺃﻥ ﻫﺪﻑ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻫﻮ
ﻭﻏﲑﻫﺎ " ﺩﺟﺎﺝ ﻛﻨﺘﺎﻛﻲ"ﻭ" ﺍﳍﻤﺒﻮﺭﺟﺮ"ﻭ" ﺍﻟﺒﻴﺘﺰﺍﻫﺖ"ﺗﻨﺘﺠﻬﺎ ﻭﺗﺮﻭﺟﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻧﻄﺎﻕ ﻋﺎﳌﻲ، ﻭﳝﻜﻦ ﻣﻼﺣﻈﺔ ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺃﻥ 
 .، ﻭﺍﻟﱵ ﻛﺎﻥ ﻣﻦ ﻭﺭﺍﺀ ﻧﺸﺮﻫﺎ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕﰲ ﻛﻞ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺸﺮﺓ
ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﻘﺪ ﺗﻜﻮﻥ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺁﺛﺎﺭ ﺳﻠﺒﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﳕﺎﻁ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻙ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ      
  (2):ﰲ
 ؛ ﺍﺑﻂ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻙ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﻗﺪ ﺗﺘﻌﺎﺭﺽ ﺃﳕﺎﻁ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻙ ﺍﻟﱵ ﺗﻔﺮﺿﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻣﻊ ﺿﻮ 
ﲔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺇﱃ ﺇﺿﻌﺎﻑ ﺍﳌﺪﺧﺮﺍﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﺑﺴﺒﺐ ﻣﺘﺎﺑﻌﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﻗﺪ ﻳﺆﺩﻱ ﻓﺮﺽ ﺃﳕﺎﻁ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ  
 ؛ ﻟﻜﻞ ﻣﺎ ﻫﻮ ﲢﺴﻴﲏ ﻭﻛﻤﺎﱄ ﺟﺪﻳﺪ
ﻗﺪ ﺗﻨﺘﺞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺳﻠﻊ ﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﺗﻌﻜﺲ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﻗﻠﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺃﺻﺤﺎﺏ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺍﳌﺮﺗﻔﻌﺔ، ﻭﻻ  
 .ﻊ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﺗﺴﺘﺠﻴﺐ ﻹﺷﺒﺎﻉ ﺍﳊﺎﺟﻴﺎﺕ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻟﻠﻄﺒﻘﺔ ﺍﻟﻮﺍﺳﻌﺔ ﻣﻦ ﺃﻓﺮﺍﺩ ﺍﺘﻤ
ﺇﻥ ﺍﳌﺘﺄﻣﻞ ﰲ ﺍﲡﺎﻫﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﳚﺪ ﺃﻥ ﻫﺬﻩ  :ﺍﻷﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ -4
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺗﺘﺮﻛﺰ ﰲ ﺻﻨﺎﻋﺎﺕ ﺣﺴﺎﺳﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﺎﺣﻴﺔ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ، ﻛﺎﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺨﺮﺍﺟﻴﺔ ﻭﺻﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺘﻌﺪﻳﻦ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﺭﲟﺎ ﻳﻌﻮﺩ 
ﺃﻭ ﻟﻌﺠﺰ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﻳﻦ ﺍﶈﻠﻴﲔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺬﻩ  ﻳﻠﻴﺔ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ،ﺫﻟﻚ ﺇﱃ ﺿﺨﺎﻣﺔ ﺍﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﻟﺘﻤﻮ ﺍﻟﺴﺒﺐ ﰲ
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﰲ ﺩﻭﳍﻢ ﺩﻭﻥ ﻣﺸﺎﺭﻛﺔ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻟﻌﺪﻡ ﺗﻮﻓﺮ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﻭﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺔ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﻟﺪﻳﻬﻢ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺗﻮﻓﺮ ﺍﳌﻮﺍﺩ 
 .ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﻓﻴﻬﺎﻭﺍﺭﺗﻔﺎﻉ  ﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﺪﻭ
                                                        
   .92،82ﻓﺮﻳﺪ ﺃﲪﺪ ﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﻗﺒﻼﻥ، ﻣﺸﻜﻼﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻭ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 1)
   .731ﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻹﺳﻼﻣﻴﺔ ﰲ ﺿﻮﺀ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻹﺳﻼﻣﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻌﺰﻳﺰ ﻋﺒﺪ ﺍﷲ ﻋﺒﺪ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍ( 2)




ﻭﻗﺪ  ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ،ﺑﻨﻘﻞ ﺃﻧﺸﻄﺘﻬﺎ ﺍﳌﻠﻮﺛﺔ ﻟﻠﺒﻴﺌﺔ ﺇﱃ ﺑﻠﺪﺍﻥ  ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺗﻘﻮﻡ  ﻭﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺃﺧﺮﻯ
ﻨﻘﻞ ﺑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕﺗﻘﻮﻡ ﻫﺬﻩ ﻟﺬﻟﻚ  ،ﻧﺘﻴﺠﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻮﻯ ﺍﳌﺘﻘﺪﻡ ﰲ ﳎﺎﻝ ﲪﺎﻳﺔ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺑﻠﺪﺍﺎ ﺍﻷﺻﻠﻴﺔﺇﱃ ﺻﺮﺍﻣﺔ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﰲ  ﻳﺮﺟﻊ ﺫﻟﻚ
ﻭﲤﺎﺭﺱ ﺃﻧﺸﻄﺘﻬﺎ ﺑﺪﻭﻥ ﻗﻴﻮﺩ ﻭﻫﺬﺍ ﻣﺎ ﻳﺆﺛﺮ  ،ﺃﻧﺸﻄﺘﻬﺎ ﺍﳌﻠﻮﺛﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺣﻴﺚ ﻻ ﻳﻮﺟﺪ ﺇﻃﺎﺭ ﻗﺎﻧﻮﱐ ﻭﻣﺆﺳﺴﺎﰐ ﳛﻤﻲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ
   (1) .ﺎﻟﻠﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﳍ ﺍﻟﺒﻴﺌﻲﻋﻠﻰ ﺍﶈﻴﻂ ﺳﻠﺒﺎ 
ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻗﻞ ﺃﻥ ﺗﻠﺰﻡ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ  ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ، ﺃﻭﺬﻩ ﻟﺬﻟﻚ ﻓﻌﻠﻰ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺃﻥ ﺗﺘﺒﲎ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﳌﺮﺍﻗﺒﺔ ﻫ     
  .ﺍﻷﺻﻠﻴﺔ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﶈﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻌﺎﻳﲑ ﺍﻟﺴﺎﺋﺪﺓ ﻭﺍﳌﻄﺒﻘﺔ ﰲ ﺩﻭﳍﺎﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺈﺗﺒﺎﻉ ﺍﳌ
ﻗﺪ ﺗﺆﺩﻱ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺇﱃ ﻭﺟﻮﺩ ﻧﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺪﺧﻞ  :ﺍﻷﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ -5
          ﰲ ﺍﻟﻨﻮﺍﺣﻲ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﺧﺎﺻﺔ ﺇﺫﺍ ﺗﺰﺍﻳﺪﺕ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻋﻦ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ، 
ﻛﻤﺎ ﻗﺪ ﳛﺪﺙ ﺍﻟﺘﺪﺧﻞ ﰲ ﺍﻟﻨﻮﺍﺣﻲ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻣﻦ ﺃﻭ ﲢﻜﻤﺖ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، 
ﻴﺔ ﻭﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺳﻴﺎﺩﺎ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﳑﺎ ﻳﻔﻘﺪ ﺧﻼﻝ ﺳﻴﻄﺮﺓ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﻣﺼﺎﺩﺭ ﺍﻟﺜﺮﻭﺍﺕ ﺍﻟﻄﺒﻴﻌﻴﺔ، 
ﺳﻠﻔﺎﺩﻭﺭ "ﻭﺍﻟﱵ ﺣﺎﻭﻟﺖ ﻗﻠﺐ ﻧﻈﺎﻡ ﺣﻜﻢ  )TTI(ﻭﳝﻜﻦ ﺍﻟﺘﺪﻟﻴﻞ ﻋﻠﻰ ﺫﻟﻚ ﲟﺎ ﻗﺎﻣﺖ ﺑﻪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ  (2)،ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ
 (3).ﰲ ﺍﻟﺸﻴﻠﻲ ﰲ ﺃﻭﺍﺋﻞ ﺍﻟﺴﺒﻌﻴﻨﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ" ﺍﻟﻠﻴﻨﺪﻱ
ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﻗﻴﺎﻡ ﻧﺸﺎﻁ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻗﺪ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺧﻠﻖ ﻃﺒﻘﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﻔﻌﲔ ﺗﺮﺗﺒﻂ      
  .ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻭﻭﺟﻮﺩﻫﺎ ﰲ ﺑﻼﺩﻫﻢﻣﺼﺎﳊﻬﻢ ﲟﺼﺎﱀ ﺗﻠﻚ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ، ﻭﻳﺸﻜﻞ ﻫﺆﻻﺀ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺿﻐﻂ ﻟﻠﺪﻓﺎﻉ ﻋﻦ ﻣﺼﺎﱀ ﺗﻠﻚ 
ﳌﻮﻇﻔﻲ ﺍﳊﻜﻮﻣﺎﺕ ﻭﺍﻟﺴﺎﺳﺔ  ﺍﻟﻄﺎﺋﺮﺍﺕ ﺑﺎﻻﻧﻐﻤﺎﺱ ﰲ ﺩﻓﻊ ﺍﻟﺮﺷﻮﺓ ﻟﺼﻨﺎﻋﺔ )DAEHKOL(" ﻟﻮﻛﻬﻴﺪ"ﻭﻗﺪ ﺍﻤﺖ ﺷﺮﻛﺔ      
  (4).ﻟﻠﺤﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺗﺴﻬﻴﻼﺕ ﻭﺍﻣﺘﻴﺎﺯﺍﺕ ﻣﺘﻨﻮﻋﺔ( ﻣﺜﻞ ﺭﺋﻴﺲ ﻭﺯﺭﺍﺀ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻥ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ)ﰲ ﻋﺪﺩ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ 
ﻳﻜﻮﻥ ﻟﻪ ﺗﺄﺛﲑ ﺳﻠﱯ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺩﺎ ﻗﺪ ﻭﻣﻨﻪ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﳓﻮ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ      
  .ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ، ﻭﻗﺪ ﻳﻀﻌﻬﺎ ﲢﺖ ﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﳌﺼﺪﺭﺓ ﳍﺬ
 ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔﻋﻼﻗﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﺃﻭ ﻣﺎ ﻳﻄﻠﻖ ﻋﻠﻴﻬﺎ  ﺷﻬﺪﺕ ﺍﻟﺴﺎﺣﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﺗﻐﲑﺍﺕ ﻭﲢﻮﻻﺕ ﻛﺒﲑﺓ ﻛﺎﻥ ﻣﻦ ﺃﳘﻬﺎ ﺗﻌﺎﻇﻢ ﺩﻭﺭ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ      
ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺣﻴﺚ ﺗﺰﺍﻳﺪ ﻧﻔﻮﺫﻫﺎ ﻭﺗﻌﺎﻇﻢ ﺩﻭﺭﻫﺎ ﻣﻊ ﺗﺰﺍﻳﺪ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ 
 .ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﳚﺐ ﺃﻭﻻ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﺎ ، ﻭﻗﺒﻞ ﺍﻟﺘﻄﺮﻕ ﻟﻌﻼﻗﺔﺍﻟﻌﺎﱂ ﺑﲔ ﺩﻭﻝ
  ﺎﳌﻴﺔﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌ: ﺃﻭﻻ
ﻣﺎ ﻳﻄﻠﻖ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺣﺪﻳﺜﺎ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺃﺻﺒﺢ ﻣﻌﺮﻭﻓﺎ  ﻣﺼﻄﻠﺢ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺃﻭﺑﺎﻟﺮﻏﻢ ﻣﻦ ﺃﻥ      
ﺩﻗﻴﻖ ﻭﻣﻮﺣﺪ ﳍﺬﺍ ﺍﳌﺼﻄﻠﺢ ﻳﺘﻔﻖ ﻋﻠﻴﻪ ﲨﻴﻊ ﺍﳌﺨﺘﺼﲔ ﻭﻳﻠﻘﻰ ﻗﺒﻮﻻ ﻋﺎﻣﺎ ﻭﺍﻧﺘﺸﺮ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻪ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﻭﺿﻊ ﺗﻌﺮﻳﻒ 
  .ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﲨﻴﻊ ﺍﳌﻬﺘﻤﲔ ﱂ ﻳﻮﺟﺪ ﺑﻌﺪ
                                                        
 te elartnec eporuE’l ed sac tnemennorivne’l rus tcapmi ruel te EDI ,ecremmoc ,ecnassiorc :atilios uvargaz ailataN )1(
 ,euqimonocé secneics sed RFU euqimonocé secneics ne tarotcod ed esèht ,stnadnepédni te sed étuanummoc al ed te elatneiro
 .961 p  ,2102,ecnarF ,ennobroS -noéhtnap -siraP ed étisrevinu
   .92ﻓﺮﻳﺪ ﺃﲪﺪ ﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﻗﺒﻼﻥ، ﻣﺸﻜﻼﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻭ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)
   .59، 49ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﻧﻈﺮﻳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺪﻭﻳﻞ ﻭﺟﺪﻭﻯ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ( 3)
   .49ﺴﺎﺑﻖ، ﺹ ﺍﻟﺮﺟﻊ ﺍﳌ (4)




  :ﺭﺩﺕ ﻋﻠﻰ ﻟﺴﺎﻥ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳌﺨﺘﺼﲔﺍﻟﱵ ﻭ ﺎﺕﺮﻳﻔﻭﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ ﻋﺮﺽ ﻷﻫﻢ ﺍﻟﺘﻌ      
ﻌﺎ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ، ﺣﻴﺚ ﻣﺘﺴﻭﺍﻠﺲ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻭﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ ﺍﻟﺘﺎﺑﻊ ﻟﻸﻣﻢ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﺗﻌﺮﻳﻔﺎ  (gninnuD)ﺗﺒﲎ ﻛﻞ ﻣﻦ      
         ﺍﳌﻨﺸﺄﺓ ﺍﻟﱵ ﲤﺘﻠﻚ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ، ﻭﺗﺴﻴﻄﺮ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻭﺗﺒﺎﺷﺮ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ ﺳﻮﺍﺀ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺃﻭ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ  ﻚﺗﻠ:"ﺗﻌﺮﻑ ﺑﺄﺎ
ﺍﻷﺻﻠﻴﺔ ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﺈﻥ ﺍﻣﺘﻼﻙ ﻭﺇﺩﺍﺭﺓ ﺃﻱ ﺷﺮﻛﺔ ﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﻭﳑﺎﺭﺳﺔ ﻧﺸﺎﻁ ﻣﻌﲔ ﰲ ﺩﻭﻟﺘﻬﺎ (1)"ﺃﻭ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﰲ ﺩﻭﻟﺘﲔ ﺃﻭ ﺃﻛﺜﺮ
  .ﻭﺩﻭﻟﺔ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻛﻔﻴﻞ ﺑﺄﻥ ﺗﻜﺘﺴﺐ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺻﻔﺔ ﺗﻌﺪﺩ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ ﻭﻓﻖ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ
ﻛﻤﺎ ﺗﻌﺮﻑ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﳌﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺑﺄﺎ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﻜﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺮﺍﻗﺐ ﻭﺗﺴﻴﻄﺮ ﻋﻠﻰ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺃﻭ ﺃﺻﻮﻝ ﻣﺎﺩﻳﺔ       
  (2). ﻣﻮﺣﺪﺓﻭﻣﺎﻟﻴﺔ ﰲ ﺩﻭﻟﺘﲔ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻗﻞ، ﻭﰲ ﺇﻃﺎﺭ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺇﻧﺘﺎﺟﻴﺔ 
ﻏﲑ ﺃﻥ ﺻﻌﻮﺑﺔ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺰ ﺑﲔ ﺳﻮﻗﻲ ﺑﻠﺪﻳﻦ ﻳﺮﺗﺒﻄﺎﻥ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎ ﺑﺒﻌﻀﻬﻤﺎ ﺍﻟﺒﻌﺾ ﺍﺭﺗﺒﺎﻃﺎ ﻭﺛﻴﻘﺎ ﻛﺎﻟﻮﻻﻳﺎﺕ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ      
ﻭﻛﻨﺪﺍ، ﺟﻌﻞ ﺍﻟﺒﻌﺾ ﻳﻌﺮﻑ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ ﺑﺄﺎ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﱵ ﲤﺎﺭﺱ ﻧﺸﺎﻃﺎﺕ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﻋﺪﺩ ﻻ ﻳﻘﻞ 
 001ﻋﻠﻰ ﻫﺬﺍ ﺑﺄﺎ ﺍﳌﻨﻈﻤﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﺰﻳﺪ ﺭﻗﻢ ﺃﻋﻤﺎﳍﺎ ﺃﻭ ﻣﺒﻴﻌﺎﺎ ﺍﻟﺴﻨﻮﻳﺔ ﻋﻦ " ﻓﺮﻧﻮﻥ"ﻭﻳﻀﻴﻒ ، (3) ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ ﻋﻦ ﺳﺘﺔ ﺩﻭﻝ ﺃﻭ ﺃﺳﻮﺍﻕ
  (4).ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ
ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﳐﺘﻠﻒ ﺩﻭﻝ ﺍﻟﻌﺎﱂ :"ﻓﻴﺘﻔﻘﺎﻥ ﰲ ﺗﻌﺮﻳﻔﻬﺎ ﺑﺄﺎ" ﻴﺴﻔﻮﻙﺟﺎﻛﺲ ﻣ"ﻭ" ﺟﻴﻤﺲ ﺑﻴﻜﺮ"ﺃﻣﺎ      
ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ، ﻭﻫﻲ ﲤﺜﻞ ﻓﺮﻭﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﳌﺮﻛﺰ ﰲ ﺍﻟﺒﻠﺪ ﺍﻷﻡ ﻭﺗﺴﲑ ﻣﺮﻛﺰﻳﺎ ﻣﻨﻬﺎ، ﻭﻋﻤﻮﻣﺎ ﲢﻘﻖ ﻣﻦ ﲟﺨﺘﻠﻒ ﻣﺴﺘﻮﻳﺎﺕ ﳕﻮﻫﺎ 
   (5)."ﻛﺄﺭﺑﺎﺡ ﺻﺎﻓﻴﺔ ﻣﻦ ﻋﻤﻠﻴﺎﺎ ﺑﺎﳋﺎﺭﺝ %  05 ﺇﱃ% 02
ﻌﺮﻑ ﺣﺎﻟﻴﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﺎ ﻛﻞ ﺷﺮﻛﺔ ﳍﺎ ﺑﻠﺪ ﺃﺳﺎﺳﻲ ﻭﺗﺴﻌﻰ ﻷﻥ ﺗﻜﻮﻥ ﳍﺎ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﻣﺴﺘﻘﺮﺓ ﲣﻀﻊ ﻟﺮﻗﺎﺑﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻗﻞ ﰲ ﻭﺗ     
ﺃﻣﺎ  ،ﺸﺮﻛﺔ ﺍﻷﻡﺑﺎﻟﺷﺮﻛﺔ ﺍﻟﺒﻠﺪ ﺍﻷﺻﻠﻲ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ، ﺣﻴﺚ ﺗﺴﻤﻰ  % 01ﺑﻠﺪﻳﻦ ﺃﺟﻨﺒﻴﲔ ﺃﻭ ﲢﻘﻴﻖ ﺭﻗﻢ ﺃﻋﻤﺎﻝ ﻳﻔﻮﻕ 
ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﺗﻜﻮﻥ ﲢﺖ ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﳌﺴﺎﳘﺔ  ،ﻟﻔﺮﻭﻉ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔﳍﺎ ﺗﺴﻤﻰ ﺑﺎ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﻮﻡ ﺎ ﰲ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ 
  .(6) (ﲢﻮﻳﻞ ﻭﻧﻘﻞ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ)ﺃﻭ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ( ﻋﻘﺪ ﺗﺴﻴﲑ)ﰲ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﻭﺗﺴﻴﲑﻩ ( eriatirojaM)
 ﻣﺆﺷﺮ ﺗﻌﺪﺩ ﺍﻟﻘﻮﻣﻴﺔ         5991ﺑﻴﻨﻤﺎ ﻃﺮﺣﺖ ﺍﻷﻣﻢ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﰲ ﺗﻘﺮﻳﺮﻫﺎ ﺣﻮﻝ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﺳﻨﺔ      
ﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ، ﻭﳛﺴﺐ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺆﺷﺮ ﻭﺣﺠﻢ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ ﻣﻳﺘﻢ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﻗﻴﺎﺱ ﺩﺭﺟﺔ  )xedni lanoitansnart(
  (7):ﻋﻠﻰ ﺛﻼﺛﺔ ﻧﺴﺐ ﻫﻲﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ 
 ؛ ﺔ ﺇﱃ ﳎﻤﻮﻉ ﺍﳌﻮﺟﻮﺩﺍﺕ ﺍﻹﲨﺎﻟﻴﺔﻣﻮﺟﻮﺩﺍﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴ 
 ؛ ﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻜﻠﻴﺔﺍﳌﳎﻤﻮﻉ ﻤﻮﻉ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺇﱃ ﳎ 
 .ﳎﻤﻮﻉ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺇﱃ ﳎﻤﻮﻉ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ 
                                                        
، ﺭﺳﺎﻟﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ، ﻛﻠﻴﺔ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ (ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻧﻈﺮﻳﺔ ﲢﻠﻴﻠﻴﺔ)ﻣﻨﻮﺭ ﺃﻭﺳﺮﻳﺮ، ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ ﺍﳊﺮﺓ ﰲ ﻇﻞ ﺍﻟﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻣﻊ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻟﺒﻌﺾ ﲡﺎﺭﺏ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ( 1)
   .05، ﺹ 5002/4002ﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻭﻋﻠﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻴﲑ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻳﻮﺳﻒ ﺑﻦ ﺧﺪﺓ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺍﻻﻗ
 ,donuD :siraP ,ecnanrevuoG ,noitarutcurtseR ,eigétartS :selanoitanitluM sesirpertnE ,reihcS emualliuG dna reieM reivilO )2(
 .8.p ,5002
   .461، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ (ﺣﺎﻟﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ)ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﺨﻠﻔﺔ ﻛﻤﺎﻝ ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ( 3)
   .573ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 4)
  .552 P ,2002 ,nammO ,leaW raD ,tnemeganaM gnitekram lanoitanretni ,radaK demhA lemmaJ )5(
 .4 p ,8891 , enehcuob noitidE eme3 , selanoitanitlum sel :namtrehg lehcim )6(
   .661، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ (ﺣﺎﻟﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ)ﻛﻤﺎﻝ ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﺨﻠﻔﺔ ( 7)




ﻭﺍﻟﺬﻱ ﳛﺴﺐ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻗﺴﻤﺔ ﺇﲨﺎﱄ ﺍﳌﻮﺟﻮﺩﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺇﲨﺎﱄ  ،IAﻓﺈﺫﺍ ﻓﺮﺿﻨﺎ ﺃﻥ ﻣﺆﺷﺮ ﺍﳌﻮﺟﻮﺩﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ      
ﻣﺆﺷﺮ ﺗﻌﺪﺩ  ، ﻓﺈﻥ IEﻭﻣﺆﺷﺮ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ISﺍﳌﻮﺟﻮﺩﺍﺕ ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ، ﻭﻛﺬﺍ ﺍﳊﺎﻝ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﳌﺆﺷﺮ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ 





   (2):ﰲﻫﺬﻩ ﺍﳌﻌﺎﻳﲑ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﻛﻤﺎ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻣﺪﺍﺭﺱ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﻣﻌﺎﻳﲑ ﺗﻨﻈﻴﻤﻴﺔ ﻟﺘﺼﻨﻴﻒ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ، ﻭ     
ﻓﺎﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ ﻫﻲ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺪ ﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﻭﻋﻠﻴﻪ : (ﻣﺮﻛﺰﻳﺔ ﻭﻻﻣﺮﻛﺰﻳﺔ ﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭ)ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ  
 ؛ ﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻮﺍﺟﻬﻪﻲ ﻭﺍﳌﺸﺎﻛﻞ ﺍﻟﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﻋﺎﳌﻲ، ﻭﺍﻟﺬﻱ ﻳﺴﺘﻄﻴﻊ ﺃﻥ ﻳﺘﻜﻴﻒ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﻨﻮﻉ ﺍﻟﺒﻴﺌ
 ؛ ﻛﺎﻧﺖ ﺗﻌﻤﻞ ﻭﻓﻖ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻋﺎﳌﻴﺔﺣﻴﺚ ﺗﻌﺘﱪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ ﺇﺫﺍ : ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ 
 ﻭﻋﻠﻴﻪ ﺗﻌﺘﱪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻧﺖ ﲤﺘﻠﻚ ﻭﺗﺴﻴﻄﺮ ﻋﻠﻰ ﻋﺪﺓ ﻓﺮﻭﻉ: (ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ ﺍﻻﻧﺘﺸﺎﺭ)ﻋﺪﺩ ﺍﻟﻔﺮﻭﻉ  
 ؛ ﰲ ﺩﻭﻝ ﺃﺧﺮﻯ ﻏﲑ ﺩﻭﻟﺘﻬﺎ ﺍﻷﺻﻠﻴﺔ
 ؛ ﻣﻦ ﺃﻓﺮﺍﺩ ﺣﺎﻣﻠﲔ ﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﺗﺼﺒﺢ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ ﺇﺫﺍ ﺗﻜﻮﻧﺖ ﺇﺩﺍﺭﺎ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ: ﺗﺮﻛﻴﺰ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ 
ﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻧﺖ ﻧﺴﺒﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ ﺍﻟﱵ ﻟﺪﻳﻬﺎ ﻣﻦ ﺟﻨﺴﻴﺎﺕ ﺗﻜﻮﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺘﻌﺪ: ﺗﺮﻛﻴﺐ ﺍﻟﻘﻮﻯ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ 
 .ﳐﺘﻠﻔﺔ
ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻦ ﻛﻴﺎﻥ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻛﺒﲑ ﺍﳊﺠﻢ ﺳﻮﺍﺀ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ  ﺑﺄﺎﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ ﻌﺮﻳﻒ ﺗﳝﻜﻦ ﻭﺑﻨﺎﺀﺍ ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﺳﺒﻖ      
ﻭﻳﺪﻳﺮ ﰲ ﺩﻭﻟﺘﲔ ﻏﲑ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﻓﺮﻭﻉ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ، ﻟﻪ ﻣﺮﻛﺰ ﺭﺋﻴﺴﻲ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ، ﳝﻠﻚ  ﻭﺃﻣﺆﺷﺮ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﺃﻭ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ 
  .ﺗﺮﺑﻄﻬﺎ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻋﺎﳌﻴﺔ ﻭﺍﺣﺪﺓ ﻳﺆﻛﺪﻫﺎ ﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﻭﻳﻀﻌﻬﺎ ﺍﳌﺮﻛﺰ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻲ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ
  ﻋﻼﻗﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ  :ﺛﺎﻧﻴﺎ
  (3):ﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﲔ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﺍﻵﺭﺍﺀ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺎﻭﻟﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ ﻬﻤﺎﺟﺮﻯ ﲢﻠﻴﻞ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﳌﺘﺒﺎﺩﻟﺔ ﺑﻴﻨ     
ﻴﺔ ﻫﻲ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻳﺮﺗﻜﺰ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺮﺃﻱ ﻋﻠﻰ ﺃﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌ :ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻫﻲ ﲡﺴﻴﺪ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ -1
ﻳﺘﻄﺎﺑﻘﺎﻥ ﻛﻠﻴﺎ ﻋﻠﻰ  ﻻ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺃﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ " sevaC" ﻭﺍﻟﻌﻜﺲ ﺻﺤﻴﺢ، ﻟﻜﻦ ﻳﺮﻯ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ
  :ﺍﻟﺘﻄﺎﺑﻖ ﺑﻴﻨﻬﻤﺎ ﻟﻸﺳﺒﺎﺏ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﻋﺪﻡ "gninnuD" ﺍﻟﺮﻏﻢ ﻣﻦ ﺃﻧﻪ ﻏﺎﻟﺒﺎ ﻣﺎ ﻳﺘﻢ ﺗﻌﺮﻳﻒ ﺇﺣﺪﺍﳘﺎ ﺑﺎﻵﺧﺮ، ﻭﻳﻌﻠﻞ
 ؛ ﲔﻟﻴﺲ ﻣﻦ ﺍﻟﻀﺮﻭﺭﻱ ﺃﻥ ﻳﺘﻢ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﻮﺍﺳﻄﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ، ﺑﻞ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻳﺘﻢ ﺑﻮﺍﺳﻄﺔ ﻭﻛﻼﺀ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳ 
      ﺃﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻳﺘﻢ ﺑﻮﺍﺳﻄﺔ ﺃﻳﺔ ﺷﺮﻛﺔ ﺑﻐﺾ ﺍﻟﻨﻈﺮ ﻋﻦ ﻛﻮﺎ ﺗﻌﻤﻞ ﰲ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ  
 ؛ ﺃﻭ ﺍﶈﻠﻴﺔ
ﻓﺈﺎ ﺗﺴﻴﻄﺮ ﻋﻠﻰ  ﺃﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻋﻨﺪﻣﺎ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺷﺮﻛﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﺗﻨﺘﻤﻲ ﺇﱃ ﺩﻭﻟﺔ ﻏﲑ ﺩﻭﻟﺘﻬﺎ، 
ﺍﻟﺬﻱ ﲤﻠﻜﻪ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﺪﻭﺭﻫﺎ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻻ ﺣﺠﻢ ﻣﻮﺍﺭﺩ ﺃﻛﱪ ﻣﻦ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ 
 .ﻳﺮﺗﺒﻂ ﲝﺠﻢ ﺭﺃﲰﺎﳍﺎ، ﺑﻞ ﻳﺘﺤﺪﺩ ﺇﱃ ﺣﺪ ﻛﺒﲑ ﲝﺠﻢ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﻴﻄﺮ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻓﻌﻼ
                                                        
  .27، ﺹ 1002ﺳﺮﻣﺪ ﻛﻮﻛﺐ ﺍﳉﻤﻴﻞ، ﺍﻻﲡﺎﻫﺎﺕ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﰲ ﻣﺎﻟﻴﺔ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ، ﺩﺍﺭ ﺣﺎﻣﺪ،ﻋﻤﺎﻥ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، ( 1)
   .15-84، ﺹ 7002ﻟﻌﺮﰊ ﺍﳊﺪﻳﺚ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ﺪ ﺍﻟﻌﺰﻳﺰ ﳏﻤﺪ ﺍﻟﻨﺠﺎﺭ، ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﰲ ﲤﻮﻳﻞ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ، ﺍﳌﻜﺘﺐ ﺍﻋﺒ (2)
   .92، ﺹ ﺍﳌﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ (3)




ﺩ ﻭﳕﻮ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺃﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻳﻌﺘﱪ ﺃﺩﺍﺓ ﻣﻴﻼ "edlok"ﻳﺮﻯ  :ﺃﺩﺍﺓ ﻣﻴﻼﺩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻫﻮ ﺃﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ -2
ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﺃﻥ ﺟﻮﻫﺮ ﺷﺮﻛﺔ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﻫﻮ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺎﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺪﻳﺮ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ، ﻭﺃﻥ ﺟﻮﻫﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻫﻮ 
ﻓﻘﻂ  ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻳﻠﻌﺐ ﺩﻭﺭﺍ ﻣﺴﺎﻋﺪﺍﺗﻮﻓﲑ ﺍﻟﺘﺴﻬﻴﻼﺕ ﻭﺍﻟﻘﺪﺭﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﲢﺘﺎﺟﻬﺎ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻟﻠﻘﻴﺎﻡ ﺑﺄﻧﺸﻄﺘﻬﺎ، ﳍﺬﺍ ﻓﺈﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ 
  .ﰲ ﺧﻠﻖ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ
ﻳﺮﻯ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺨﺘﺼﲔ ﺃﻥ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﲔ : ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻼﻗﺔ ﺩﺍﺋﺮﻳﺔ -3
ﻡ ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻫﻲ ﻋﻼﻗﺔ ﺩﺍﺋﺮﻳﺔ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﻮ
ﻋﺪﺓ ﺩﻭﻝ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺗﺘﺤﻮﻝ ﺇﱃ ﺷﺮﻛﺔ ﻋﺎﳌﻴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﻮﻡ ﺎ، ﻭﻛﻠﻤﺎ ﺯﺍﺩ ﻋﺪﺩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺜﻤﺮ ﻓﻴﻬﺎ ﺗﺰﺩﺍﺩ 
ﻓﺈﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺳﻮﻑ ﺗﺘﻌﺪﺩ ﺟﻨﺴﻴﺘﻬﺎ ﺗﺒﻌﺎ ﻟﻘﻴﺎﻡ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ  ، ﻭﻣﻦ ﻧﺎﺣﻴﺔ ﺃﺧﺮﻯﺩﺭﺟﺔ ﺗﻌﺪﺩ ﺟﻨﺴﻴﺘﻬﺎ ﰲ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﻮﻡ ﺎ
ﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﻋﺪﺩ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﻭﻫﻨﺎ ﺗﻜﺘﻤﻞ ﺍﻟﺪﺍﺋﺮﺓ ﺧﺎﺻﺔ ﻭﺃﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺗﺴﺘﺤﻮﺫ ﻋﻠﻰ ﻣﻌﻈﻢ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺑﺎﻻﺳ
ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺣﺴﺐ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺮﺃﻱ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﲣﻠﻖ ﺍﻟﺘﻌﺪﺩ ﰲ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ، ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ  .ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ
  .ﻙ ﻣﻦ ﳜﺎﻟﻒ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺮﺃﻱ ﻧﻈﺮﺍ ﻟﻮﺟﻮﺩ ﻃﺮﻕ ﺃﺧﺮﻯ ﳋﻠﻖ ﺍﻟﺘﻌﺪﺩ ﰲ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔﲣﻠﻖ ﺍﻟﺘﻌﺪﺩ ﰲ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ، ﻟﻜﻦ ﻫﻨﺎ
ﺭﻭﻟﻔﻪ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻫﻲ ﺃﺻﻼ ﺍﻷﺩﺍﺓ ﺃﺷﺎﺭ  :ﺃﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻫﻲ ﺃﺩﺍﺓ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ -4
ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﻛﺄﺣﺪ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻗﺒﻞ ﻭﺟﻮﺩ  ﻟﻜﻦ ﻫﻨﺎﻙ ﻣﻦ ﻳﺮﻯ ﺃﻥ ﻭﺟﻮﺩ ،ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺴﺘﺨﺪﻡ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖﺍﻟﱵ ﺗ
ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻛﻜﻴﺎﻥ ﻗﺎﻧﻮﱐ ﻭﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﳚﻌﻞ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﻫﻮ ﺍﻷﺩﺍﺓ ﳍﺬﻩ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻭﻟﻴﺲ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﺃﻥ ﻭﺟﻮﺩ ﺭﺃﺱ 
ﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﻭﺿﻊ ﺍﻹﻃﺎﺭ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﻭﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﱐ ﰒ ﲡﻤﻴﻊ ﺭﺃ ﰒﻭﺩﻭﻝ ﳐﺘﻠﻔﺔ  ﺍﳌﺎﻝ ﰲ ﺻﻮﺭﺓ ﻣﺘﻔﺮﻗﺔ ﻷﻓﺮﺍﺩ ﻣﺘﻔﺮﻗﻮﻥ ﰲ ﳎﺎﻻﺕ
ﻣﻌﺎ، ﻳﺆﻫﻞ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﻷﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﺃﺩﺍﺓ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ  ﺍﻻﺛﻨﲔﺃﻭ   ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﻓﻠﺴﻔﺔ ﻭﺍﺿﺤﺔ ﻟﻠﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺴﺘﻮﻯ ﺍﶈﻠﻲ ﺃﻭ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ 
 ، ﺳﻮﺍﺀﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺨﺪﻣﻪ ﻫﻲ ﺍﻷﺩﺍﺓ ﻟﺘﻨﻔﻴﺬ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﻠﺴﻔﺔ، ﻭﻋﻠﻴﻪ ﻓﺎﻷﻗﺮﺏ ﺇﱃ ﺍﳌﻨﻄﻖ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﻫﻮ ﺍﻷﺩﺍﺓ ﻭﻟﻴﺲ
  .ﺎﻌﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺴﺘﻮﻯ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻲ ﺃﻭ ﺍﳋﺎﺭﺟﻲ ﺃﻭ ﺍﻻﺛﻨﲔ ﻣﻟﻼ ﺍﺳﺘﺨﺪﻡ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ
ﻳﺮﻯ ﺃﻧﺼﺎﺭ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺮﺃﻱ ﺃﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻛﻈﺎﻫﺮﺓ ﻻ ﺗﻌﲏ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ : ﺃﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻳﻀﻢ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ -5
ﻭﺍﻷﻗﺮﺏ ﺇﱃ ﻣﺎ ﻫﻮ ﻣﻮﺟﻮﺩ ﻭﻳﺮﻯ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺃﻥ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺮﺃﻱ ﺳﻠﻴﻤﺎ ﺇﱃ ﺣﺪ ﺑﻌﻴﺪ،  .ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺿﻤﻦﻛﻮﺎ ﺗﻨﺪﺭﺝ 
  .ﰲ ﺍﻟﺴﺎﺣﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﺃﻥ ﺍﳉﺰﺀ ﺍﻟﻜﺒﲑ ﻣﻦ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺗﺘﻢ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ
ﻣﻦ ﺣﺠﻢ ﻫﺬﺍ %  58ﻭﻗﺪ ﺃﻛﺪﺕ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺍﳌﻴﺪﺍﻧﻴﺔ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﻈﺎﻫﺮﺓ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺄﻥ ﻣﺎ ﻳﺰﻳﺪ ﻋﻦ ﻧﺴﺒﺔ      
ﻗﺪ ﰎ ﺗﻨﻔﻴﺬﻫﺎ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ  %(51)ﻗﺪ ﰎ ﺗﻨﻔﻴﺬﻩ ﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ، ﻭﺃﻥ ﺍﻟﻨﺴﺒﺔ ﺍﻟﺒﺎﻗﻴﺔ  8991ﺜﻤﺎﺭ ﻟﺴﻨﺔ ﺍﻻﺳﺘ
، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﳝﻜﻦ ﺍﻋﺘﺒﺎﺭ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﻭ ﺗﻨﻔﻴﺬ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ (1)ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺃﺧﺮﻯ ﻛﺎﻟﺘﻌﺎﻗﺪﺍﺕ ﻭﻏﲑﻫﺎ
  .ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ
ﻮ ﻗﺪ ﻣﻀﺖ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﻓﻴﻬﺎ ﻫ ﻋﻘﻮﺩﻭﺃﺧﲑﺍ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﻧﺸﺄﺓ ﻭﻇﻬﻮﺭ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻫﻲ ﻇﺎﻫﺮﺓ ﻗﺪﳝﺔ ﺗﻌﻮﺩ ﺇﱃ      
ﺍﳋﺼﺎﺋﺺ ﻭ ﺍﻟﺼﻔﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﲤﻴﺰﻫﺎ ﻋﻦ  ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﺍﻟﱵ ﺑﻠﻐﺘﻬﺎ، ﳑﺎ ﺟﻌﻠﻬﺎ ﺗﻜﺘﺴﺐ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦﺍﻻﻧﺘﺸﺎﺭ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﺣﻘﻘﺘﻪ ﻭ
  .ﺗﻜﻮﻥ ﺍﳌﺴﻴﻄﺮﺓ ﻭ ﺍﳌﻬﻴﻤﻨﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﻨﻈﻴﻢ ﻭﺗﻮﺟﻴﻪ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺑﻘﻴﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ، ﻭﺍﻟﱵ ﺃﻫﻠﺘﻬﺎ ﻷﻥ
  
                                                        
   .461، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ (ﺣﺎﻟﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ)ﻛﻤﺎﻝ ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﺨﻠﻔﺔ ( 1)




 (5102 -3002)ﺗﻄﻮﺭ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  : ﺍﻟﺮﺍﺑﻊﺍﳌﺒﺤﺚ 
ﺇﻥ ﲢﺴﲔ ﻣﻨﺎﺥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺃﻱ ﺑﻠﺪ ﻳﻨﻌﻜﺲ ﺑﺸﻜﻞ ﻣﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﺒﻠﺪ،      
ﻟﺬﻟﻚ ﻛﺎﻥ ﻣﻦ ﺍﻟﻄﺒﻴﻌﻲ ﺃﻥ ﻳﺴﺠﻞ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺿﻌﻴﻔﺔ ﻭﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺑﺴﺒﺐ ﺗﺄﺯﻡ ﺍﻟﻮﺿﻊ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ 
 ﻣﻨﺘﺼﻒ ﺍﻟﺜﻤﺎﻧﻴﻨﺎﺕ ﻭﻣﻨﺘﺼﻒ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﻨﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ، ﻟﻜﻦ ﻣﻊ ﺗﻮﺟﻪ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﳓﻮ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﻭﺍﻷﻣﲏ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ
ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﲢﺴﻦ ﺍﻟﻮﺿﻊ ﺍﻷﻣﲏ ﺑﺪﺃﺕ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﰲ ﺍﻟﺘﺰﺍﻳﺪ، ﻭﺍﺳﺘﻄﺎﻋﺖ ﺍﳊﻜﻮﻣﺔ ﻣﻦ 
ﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺇﱃ ﻗﻄﺎﻋﺎﺕ ﻋﺪﻳﺪﺓ، ﻭﻣﻦ ﺑﻴﻨﻬﺎ ﺧﻼﻝ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﺍﳌﻤﻨﻮﺣﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮﻳﻦ ﺍﻷﺟﺎﻧﺐ ﺃﻥ ﺗﻮﺟﻪ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻ
  .ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﺍﻟﺬﻱ ﻋﺮﻑ ﺗﺄﺧﺮﺍ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺎﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻄﻮﺭﺓ ﻭﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ
ﻟﺬﻟﻚ ﺳﻮﻑ ﻧﺘﻨﺎﻭﻝ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻊ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ      
  :   ﻭﺗﻮﺯﻳﻌﻬﺎ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
  .ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲﺗﻄﻮﺭ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﺎﳌﻴﺎ ﻭﺗﻮﺯﻳﻌﻪ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
 .ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﳐﺰﻭﺎ ﺍﻟﺘﺮﺍﻛﻤﻲ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ: ﺜﺎﱐﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟ
  .ﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ ﻭﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ ﻟﻼﺳﺘ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  ﺗﻄﻮﺭ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﺎﳌﻴﺎ ﻭﺗﻮﺯﻳﻌﻪ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﺗﺰﺍﻳﺪ ﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺑﻘﻀﺎﻳﺎ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻓﻘﺎﻣﺖ ﻣﻌﻈﻤﻬﺎ ﺑﺎﲣﺎﺫ ﺍﻟﺘﺪﺍﺑﲑ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﺍﻟﱵ ﻣﻦ ﺷﺄﺎ      
ﺃﻥ ﺗﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺟﺬﺏ ﺃﻛﱪ ﻗﺪﺭ ﻣﻨﻪ، ﺑﻌﺪ ﺇﺩﺭﺍﻛﻬﺎ ﺑﺄﻥ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻳﻌﺘﱪ ﻣﺼﺪﺭ ﻣﻦ ﻣﺼﺎﺩﺭ ﺍﻟﺘﻤﻮﻳﻞ ﻭﺃﺩﺍﺓ ﻟﻨﻘﻞ 
 .ﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﻣﻦ ﺑﲔ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﺍﺑﲑ ﺍﻟﺘﺤﻮﻝ ﻣﻦ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﳌﺨﻄﻂ ﺇﱃ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺴﻮﻕﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭﺍﳌﻬﺎﺭﺍ
  ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﻋﺎﳌﻴﺎ: ﺃﻭﻻ
ﲑ ﻣﻦ ﻋﺮﻑ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺗﻄﻮﺭﺍ ﻛﺒﲑﺍ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻟﻌﻘﺪ ﺍﻷﺧﲑ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ، ﺍﻷﻣﺮ ﺍﻟﺬﻱ ﺟﻌﻞ ﺍﻟﻜﺜ     
ﺍﳌﺨﺘﺼﲔ ﻳﻌﺘﱪﻭﻥ ﺃﻥ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﳝﺜﻞ ﻣﻈﻬﺮﺍ ﻭﻣﺆﺷﺮﺍ ﻟﻠﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﻓﺎﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﻴﻨﻬﻤﺎ ﺗﺴﲑ ﰲ ﻛﻼ ﺍﻻﲡﺎﻫﲔ، 
  .، ﻟﻜﻦ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻣﻦ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﺗﺴﻤﺖ ﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻪ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺑﺎﻟﺘﺬﺑﺬﺏ ﻭﻋﺪﻡ ﺍﻻﻧﺘﻈﺎﻡ(1)ﻭﻳﺆﺛﺮ ﻛﻞ ﻣﻨﻬﻤﺎ ﰲ ﺍﻵﺧﺮ
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﳚﺪ ﺃﻥ ﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻪ ﻏﲑ ﻣﻨﺘﻈﻤﺔ، ﻓﺘﺎﺭﺓ ﺗﺮﺗﻔﻊ ﻭﺗﺎﺭﺓ ﺃﺧﺮﻯ ﺗﻨﺨﻔﺾ، ﻭﳝﻜﻦ ﺇﻥ ﺍﳌﺘﺘﺒﻊ ﻟﺘﻄﻮﺭﺍﺕ       




                                                        
  .14، ﺹ 1002، 0002ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﻭﻗﻀﺎﻳﺎ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﻣﺼﺮ،  ﻋﻤﺮ ﺻﻘﺮ،( 1)




  ( 5102 -1002)ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ : 40ﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ ﺍﳉ
  ( %ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ) ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ                                                                                              
 .7102 /20/20 : el uv , gro.datcnu.www : ecruos
ﻧﻼﺣﻆ ﺃﻥ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺗﺮﺗﻔﻊ ﻭﺗﻨﺨﻔﺾ ﻣﻦ ﺳﻨﺔ ﻷﺧﺮﻯ، ﺣﻴﺚ ( 40)ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ      
 7002ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺳﻨﺔ  2091ﺇﱃ  6002ﺣﱴ  1002ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻛﻤﺘﻮﺳﻂ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﻣﻦ  118ﺍﺭﺗﻔﻌﺖ ﻣﻦ 
، ﰒ ﺍﳔﻔﻀﺖ ﰲ ﺍﻟﺴﻨﺘﲔ ﺍﳌﻮﺍﻟﻴﺘﲔ ﻟﺘﺴﺠﻞ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﳕﻮ 6002ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺴﻨﺔ  % 6.53ﻣﺴﺠﻠﺔ ﺭﻗﻤﺎ ﻗﻴﺎﺳﺎ ﻭﲟﻌﺪﻝ ﳕﻮ ﻗﺪﺭﻩ 
  .ﺴﺒﺐ ﰲ ﺫﻟﻚ ﺇﱃ ﺣﺪﻭﺙ ﺍﻷﺯﻣﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺃﺛﺮﺕ ﺳﻠﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕﺭﲟﺎ ﻳﺮﺟﻊ ﺍﻟﺳﺎﻟﺒﺔ، ﻭ
ﻭﺭﻏﻢ ﺗﻌﺎﰲ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻣﻦ ﺗﺪﺍﻋﻴﺎﺕ ﺍﻷﺯﻣﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺇﻻ ﺃﻥ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﻘﻴﺔ ﻣﺘﺬﺑﺬﺑﺔ ﻭﱂ      
ﺗﺴﺘﻄﻴﻊ ﺗﺴﺠﻴﻞ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﳕﻮ ﺃﻋﻠﻰ ﻣﻦ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﻗﺒﻞ ﺣﺪﻭﺙ ﺍﻷﺯﻣﺔ، ﻓﺘﺎﺭﺓ ﺗﺴﺠﻞ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﳕﻮ ﻣﻮﺟﺒﺔ، ﻭﺗﺎﺭﺓ ﺃﺧﺮﻯ ﺗﺴﺠﻞ 
  .4102ﻭ  3102ﻭ  2102ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ  ﻣﻌﺪﻻﺕ ﳕﻮ ﺳﺎﻟﺒﺔ ﻛﻤﺎ ﻫﻮ ﻣﻼﺣﻆ
، ﻭﻫﻲ ﺃﻋﻠﻰ % 53ﺗﺮﻳﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ ﲟﻌﺪﻝ ﳕﻮ ﻓﺎﻕ  267.1ﺍﺭﺗﻔﻌﺖ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ  5102ﻟﻜﻦ ﰲ ﺳﻨﺔ      
  .7002، ﻟﻜﻨﻬﺎ ﺃﻗﻞ ﻣﻦ ﺍﻟﺮﻗﻢ ﺍﳌﺴﺠﻞ ﺳﻨﺔ 8002ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺳﺠﻠﺘﻪ ﻣﻨﺬ ﺣﺪﻭﺙ ﺍﻷﺯﻣﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﰲ ﺳﻨﺔ 
، ﻭﻳﺮﺟﻊ 6102ﺳﻨﺔ  % 51ﻭ  01ﺾ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﻨﺴﺒﺔ ﺗﺘﺮﺍﻭﺡ ﺑﲔ ﻭﺗﺘﻮﻗﻊ ﺍﻷﻭﻧﻜﺘﺎﺩ ﺃﻥ ﺗﻨﺨﻔ     
ﺳﺒﺐ ﻫﺬﺍ ﺍﻻﳔﻔﺎﺽ ﺍﳌﺘﻮﻗﻊ ﺇﱃ ﻫﺸﺎﺷﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻭﺍﻟﻀﻌﻒ ﺍﳌﺴﺘﻤﺮ ﰲ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺍﻹﲨﺎﱄ، ﻭﺍﻟﺘﺪﺍﺑﲑ ﺍﻟﻀﺮﻳﺒﻴﺔ ﺍﳌﺘﺨﺬﺓ ﻣﻦ 
 ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﺍﳌﺮﺗﻔﻌﺔ ﻭﺍﻟﺘﻮﺗﺮﺍﺕ ﺍﻹﻗﻠﻴﻤﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻃﺮﻑ ﺍﳊﻜﻮﻣﺎﺕ ﻭﺗﺮﺍﺟﻊ ﺃﺭﺑﺎﺡ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ
ﺳﺘﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺗﻔﺎﻗﻢ ﺍﻻﻧﻜﻤﺎﺵ ﺍﳌﺘﻮﻗﻊ، ﺃﻣﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺪﻯ ﺍﳌﺘﻮﺳﻂ ﻓﻤﻦ ﺍﳌﺘﻮﻗﻊ ﺃﻥ ﺗﺴﺘﺄﻧﻒ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ 
  (1). 8102ﺗﺮﻳﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ ﺳﻨﺔ  8.1، ﻭﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﺗﺘﺠﺎﻭﺯ 7102ﺍﻟﻨﻤﻮ ﰲ ﺳﻨﺔ 
  ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺣﺴﺐ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ  :ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺑﺎﻟﻨﻈﺮ ﺇﱃ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺩﻭﻝ ﺍﻟﻌﺎﱂ، ﳒﺪ ﺃﻥ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻛﺎﻧﺖ ﺗﺴﺘﺄﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺣﺼﺔ ﺍﻷﺳﺪ      





                                                        
 . 20 p ,6102 ,aveneG ,segnellahc ycilop ytilanoitan rotsevni ,6102 troper tnemtsevni dlrow ,DATCNU )1( 
  5102  4102  3102  2102  1102  0102  9002  8002  7002  60/10ﺇ ﺃﺝ ﻡ      ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ          
  2671  7721  7241  1151  7651  9831  1811  8941  2091  118  (ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ)ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ 
  83  (5.01)  (6.5)  (6.3)  8.21  16.71  (1.12)  (2.12)  6.53  -  (%)ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻨﻤﻮ 




  (5102-1002)ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  ﺣﺴﺐ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ ﺧﻼﻝ ﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜ: 50ﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ ﺍﳉ
  ( %ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ) ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ       
  5102  4102  3102  2102  1102  0102  9002  8002  70/10  ﺍﳌﺆﺷﺮﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ  ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ
  24.34  47.45  64.64  26.34  67.24  54  93.93  95.83  31.13  ﺍﳊﺼﺔ  567  996  366  956  076  526  564  875  103  ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ  ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ
  6.45  88.04  56.74  80.25  2.25  4.05  53.55  35.35  62.56  ﺍﳊﺼﺔ  269  225  086  787  818  007  456  208  136  ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ  ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ
ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ ﲤﺮ 
  ﲟﺮﺣﻠﺔ ﺍﻧﺘﻘﺎﻟﻴﺔ
  53  65  48  56  97  46  26  811  53  ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ
  89.1  83.4  98.5  3.4  40.5  6.4  62.5  88.7  16.3  ﺍﳊﺼﺔ
  2671  7721  7241  1151  7651  9831  1811  8941  769  ﺇﲨﺎﱄ ﺇ ﺃﺝ ﻡ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ
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ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻗﺪ ﺍﺭﺗﻔﻌﺖ ﻣﻦ  ﻧﻼﺣﻆ ﺃﻥ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ (50)ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ       
، ﰒ ﺍﳔﻔﻀﺖ 8002ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺳﻨﺔ  208ﺇﱃ  7002ﻭ  1002ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻛﻤﺘﻮﺳﻂ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ  136
ﻩ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ، ﺣﻴﺚ ﺷﻬﺪﺕ ﺍﺭﺗﻔﺎﻋﺎ ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﺍﻷﺯﻣﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﻭﱂ ﻳﺴﺘﻘﺮ ﺍﲡﺎ 456ﺇﱃ  9002ﺳﻨﺔ 
ﺣﻘﻘﺖ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻗﻔﺰﺓ ﻛﺒﲑﺓ  5102، ﻟﻜﻦ ﰲ ﺳﻨﺔ 4102ﺳﻨﺔ  ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ 225ﻭﺍﳔﻔﺎﺿﺎ ﻟﺘﺴﺠﻞ ﺃﺩﱐ ﻗﻴﻤﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ 
ﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ  % 6.45ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﲝﺼﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ  269ﻟﺘﺼﻞ ﺇﱃ  % 48ﰲ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺑﻨﺴﺒﺔ ﳕﻮ ﻗﺪﺭﻫﺎ 
  .ﻴﺔﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌ
ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺳﻨﺔ  561ﻣﻦ  % 061ﻭﺗﺮﺟﻊ ﺃﺳﺒﺎﺏ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﻔﺰﺓ ﺇﱃ ﺗﻀﺎﻋﻒ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﺸﻤﺎﻟﻴﺔ ﺑﻨﺴﺒﺔ      
ﻣﻦ  % 56، ﻭﻛﺬﻟﻚ ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﲢﺎﺩ ﺍﻷﻭﺭﻭﰊ ﲟﻌﺪﻝ 5102ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺳﻨﺔ  924ﺇﱃ  4102
  (1). 5102ﻻﺭ ﺳﻨﺔ ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭ 405ﺇﱃ  4102ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺳﻨﺔ  603
ﻛﻤﺘﻮﺳﻂ ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ  103ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻣﻦ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﺫﻟﻚ ﻓﻘﺪ ﺍﺭﺗﻔﻌﺖ       
، ﻭﺣﱴ ﰲ ﺳﻨﻮﺍﺕ ﺍﻷﺯﻣﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻓﻘﺪ 5102ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺳﻨﺔ  567ﺇﱃ  7002ﻭ  1002ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ 
ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻣﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﺭﺗﻔﺎﻋﺎ ﻛﺒﲑﺍ ﻋﻜﺲ ﻣﺎ ﺣﺪﺙ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ، ﻭﺭﲟﺎ ﳝﻜﻦ ﺗﻔﺴﲑ ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﺍﺭﺗﻔﻌﺖ ﺣﺼﺔ ﻫﺬﻩ 
ﺣﺼﺔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻣﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺑﺎﲡﺎﻩ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﺰﺍﻳﺪ ﳓﻮ ﲢﺮﻳﺮ ﺃﺳﻮﺍﻗﻬﺎ ﻭﺇﺯﺍﻟﺔ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﻴﻖ ﺗﺪﻓﻖ 
ﰲ ﺩﻓﻊ ﻋﺠﻠﺔ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻟﻠﺤﺎﻕ ﺑﺮﻛﺐ ﺍﻟﺪﻭﻝ  ﺕﺎ ﻟﺪﻭﺭ ﻫﺬﻩ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ، ﺑﻌﺪ ﺇﺩﺭﺍﻛﻬ
ﺑﻌﺪ ﺃﻥ ﻗﺪﺭﺕ  4102ﺳﻨﺔ  % 47.45ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ، ﻛﻤﺎ ﺍﺭﺗﻔﻌﺖ ﺣﺼﺔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻟﺘﺼﻞ ﺇﱃ 
  . ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ % 24.34ﺑﻨﺴﺒﺔ  5102، ﻟﻜﻨﻬﺎ ﺑﻘﻴﺖ ﲢﺖ ﺍﻟﻨﺼﻒ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ 7002ﺳﻨﺔ  % 6.72: ﺑـ
ﻭﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺣﺼﺔ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻣﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ، ﻓﻘﺪ ﺍﺭﺗﻔﻌﺖ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺩﻭﻝ ﺟﻨﻮﺏ ﺷﺮﻕ ﺁﺳﻴﺎ ﲟﻌﺪﻝ      
، ﻓﻴﻤﺎ ﺍﺳﺘﻘﺮﺕ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ ﻭﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﻜﺎﺭﻳـﱯ ﻋﻠﻰ 5102ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻋﺎﻡ  844ﺇﱃ  % 71
  (2). ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ 861 ﻭ 45ﺗﺮﺍﺟﻊ ﻃﻔﻴﻒ ﻟﺘﺴﺘﻘﺮ ﻋﻨﺪ 
                                                        
  .27، ص 6102اﻟﻌﺮﺑﯿﺔ،  اﻟﺪولﻣﻨﺎخ اﻻﺳﺘﺜﻤﺎر ﻓﻲ  اﻟﻤﺆﺳﺴﺔ اﻟﻌﺮﺑﯿﺔ ﻟﻀﻤﺎن اﻻﺳﺘﺜﻤﺎر واﺋﺘﻤﺎن اﻟﺼﺎدرات،(  1)
  .27، ﺹ 6102ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺍﺋﺘﻤﺎﻥ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ، ﻣﻨﺎﺥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، (  2)




 53ﺃﻣﺎ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ ﲤﺮ ﲟﺮﺣﻠﺔ ﺍﻧﺘﻘﺎﻟﻴﺔ ﻓﻴﻤﻜﻦ ﻣﻼﺣﻈﺔ ﺍﳊﺠﻢ ﺍﶈﺘﺸﻢ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﻟﻴﻬﺎ، ﺣﻴﺚ ﺳﺠﻠﺖ      
، ﰒ ﺳﺠﻠﺖ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﻗﻴﺎﺳﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﳌﻮﺍﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﱵ 7002ﻭ  1002ﻛﻤﺘﻮﺳﻂ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻓﻘﻂ 
، ﺳﻮﺍﺀ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ (20)ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ﻭﺍﺗﺴﻤﺖ ﻓﻴﻤﺎ ﺑﻌﺪ ﺑﺎﻟﺘﺬﺑﺬﺏ ﻭﻋﺪﻡ ﺍﻻﺳﺘﻘﺮﺍﺭ ﻛﻤﺎ ﻳﺒﻴﻨﻪ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ  811ﻭﺻﻠﺖ ﺇﱃ 
، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﺟﻌﻠﻬﺎ ﺗﺴﺘﺤﻮﺫ ﻋﻠﻰ 5102ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺳﻨﺔ  53ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺃﻭ ﺣﺼﺘﻬﺎ ﻣﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ، ﻟﺘﺴﺠﻞ ﻗﻴﻤﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ 
، ﻭﻳﺮﺟﻊ ﺫﻟﻚ ﺣﺴﺐ ﺗﻘﺮﻳﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻟﺴﻨﺔ ﺧﻼﻝ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﻓﻘﻂ ﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ % 89.1ﻧﺴﺒﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ 
ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﻮﺗﺮﺍﺕ  ﺇﱃ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻭﺿﻌﻒ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﶈﻠﻴﺔ، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺃﺛﺮ ﺗﺪﺍﺑﲑ ﺍﳊﻤﺎﻳﺔ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﻩ 6102
  .ﺍﳉﻴﻮﺳﻴﺎﺳﻴﺔ
  (5102-1002)ﺣﺴﺐ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  ﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍ: 20ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
  (ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ)ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ                                                                      
  
 .     70: ﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﻣﻌﻄﻴﺎﺕ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  (1):، ﻓﻴﻤﻜﻦ ﺗﻮﺿﻴﺤﻬﺎ ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ6102ﻭﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺗﻮﻗﻌﺎﺕ ﺍﻷﻭﻧﻜﺘﺎﺩ ﺣﺴﺐ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺴﻨﺔ      
، ﻣﻦ 5102ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ، ﻓﺒﻌﺪ ﺃﻥ ﺍﺭﺗﻔﻌﺖ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﺭﺗﻔﺎﻋﺎ ﻗﻴﺎﺳﻴﺎ ﺳﻨﺔ  
 ؛ ﺮﺍﺟﻊ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝﺑﺴﺒﺐ ﺗ 6102ﺍﳌﺘﻮﻗﻊ ﺃﻥ ﺗﻨﺨﻔﺾ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺳﻨﺔ 
ﺃﻣﺎ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻓﻤﻦ ﺍﳌﺘﻮﻗﻊ ﺃﻥ ﺗﺰﺩﺍﺩ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﳓﻮ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻹﻓﺮﻳﻘﻴﺔ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﻣﻌﺘﺪﻟﺔ ﺳﻨﺔ  
، ﻭﻳﺮﺟﻊ ﺫﻟﻚ ﺇﱃ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﳌﻤﻜﻦ ﺍﲣﺎﺫﻫﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺧﺼﺨﺼﺔ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻮﻣﻴﺔ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ، 6102
، ﻭﻣﻦ ﺍﳌﺘﻮﻗﻊ ﺃﻳﻀﺎ ﺃﻥ ﺗﺘﺒﺎﻃﺄ 4102ﺨﻔﺾ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﳌﺘﺠﻬﺔ ﳓﻮ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﺳﻴﻮﻳﺔ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻮﻯ ﺍﳌﺴﺠﻞ ﺳﻨﺔ ﻛﻤﺎ ﺗﻨ
، ﻧﻈﺮﺍ ﻟﻠﻈﺮﻭﻑ 6102ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ ﻭﻣﻨﻄﻘﺔ ﺍﻟﻜﺎﺭﻳـﱯ ﺳﻨﺔ 
 ؛ ﺍﻟﺼﻌﺒﺔ ﺍﻟﱵ ﲤﺮ ﺎ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ
، 5102ﲤﺮ ﲟﺮﺣﻠﺔ ﺍﻧﺘﻘﺎﻟﻴﺔ، ﻭﺑﻌﺪ ﺍﻻﳔﻔﺎﺽ ﺍﳌﺴﺠﻞ ﰲ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺳﻨﺔ  ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ 
 .، ﻟﻜﻦ ﺑﺰﻳﺎﺩﺓ ﻣﺘﻮﺍﺿﻌﺔ6102ﺗﺘﻮﻗﻊ ﺍﻷﻭﻧﻜﺘﺎﺩ ﺃﻥ ﺗﺰﺩﺍﺩ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺳﻨﺔ 
 
                                                        















اﻟﺪول اﻟﺘﻲ ﺗﻤﺮ ﺑﻤﺮﺣﻠﺔ اﻧﺘﻘﺎﻟﯿﺔ
اﻟﺪول اﻟﻤﺘﻄﻮرة




  ﺣﺴﺐ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﻭﻃﺮﻳﻘﺔ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ: ﺛﺎﻟﺜﺎ
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺝ  ﻭﺍﻻﺳﺘﺤﻮﺍﺫ ﺃﻭ ﻋﻦ ﻳﺘﻢ ﲡﺴﻴﺪ      
  :ﻃﺮﻳﻖ ﲡﺴﻴﺪ ﻣﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ، ﻭﳝﻜﻦ ﲢﻠﻴﻞ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺣﺴﺐ ﻃﺮﻳﻘﺔ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺘﺎﱄ
  (5102-3002)ﺮﺓ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘ ﻗﻴﻤﺔ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺝ ﻭ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ: 60ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  (%ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ) ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ   
  5102  4102  3102  2102  1102  0102  9002  8002  70/30  ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ
  127 8,893  5,213  2,823  4,355  743  6,782  6,716  1.607  *ﺍﻻﺳﺘﺤﻮﺍﺫ ﻭﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺝ
  7.08  6,72  (8,4)  (7,04 )  4,95  6,02  (4,35)   (2,04 )  6,66  ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻨﻤﻮ
  667  5,596  3,707  7,036  4,978  8,428  7,379  9,4531  7.487  **ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ
  31.01  (66,1)  1,21  (2,82)   6,6  (3,51)   (1,82)   3,06  75,1  ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻨﻤﻮ
  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  .5102/01/22: ، ﰎ ﺍﻻﻃﻼﻉ ﻳﻮﻡﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺍﺋﺘﻤﺎﻥ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ -* 
  .7102 /20/02 : el uv , gro.datcnu.www ** 
ﳒﺪ ﺃﻥ ﺃﻛﱪ ﻫﺬﻩ ( 60)ﺑﺎﻟﻨﻈﺮ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭ ﺍﻟﺘﺎﺭﳜﻲ ﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺝ ﻭﺍﻻﺳﺘﺤﻮﺍﺫ ﻋﱪ ﺍﳊﺪﻭﺩ ﺍﳌﺒﻴﻨﺔ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ      
ﳝﻜﻦ  7002، ﻭﺑﻌﺪ ﺳﻨﺔ % 6,66ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﲟﻌﺪﻝ ﳕﻮ ﺯﺍﺩ ﻋﻦ  6,2301ﺑﻘﻴﻤﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ  7002ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﲤﺖ ﺳﻨﺔ 
، ﻭﻟﻜﻦ 3102ﻭ 2102ﻭ 9002ﻭ 8002ﻌﺪﻻﺕ ﳕﻮ ﺳﺎﻟﺒﺔ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ ﻣﻼﺣﻈﺔ ﺍﻻﲡﺎﻩ ﺍﻟﻨـﺰﻭﱄ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﻟﺘﺴﺠﻞ ﻣ
 6.72ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﲟﻌﺪﻝ ﳕﻮ ﻗﺪﺭﻩ  8.893ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺝ ﻭﺍﻻﺳﺘﺤﻮﺍﺫ ﻋﱪ ﺍﳊﺪﻭﺩ ﻟﺘﺼﻞ ﺇﱃ  ﺍﺭﺗﻔﻌﺖ 4102ﰲ ﺳﻨﺔ 
  .% 7.08ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﲟﻌﺪﻝ ﳕﻮ  127ﻭﺗﺴﺠﻞ ﻗﻴﻤﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ  5102، ﻟﺘﺮﺗﻔﻊ ﻣﺮﺓ ﺃﺧﺮﻯ ﺳﻨﺔ %
ﺑﻘﻴﻤﺔ ﺯﺍﺩﺕ ﻋﻦ  5102ﻟﻘﺪ ﺍﺳﺘﺤﻮﺫ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ ﻋﻠﻰ ﺃﻛﱪ ﺣﺼﺔ ﻣﻦ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺝ ﻭﺍﻻﺳﺘﺤﻮﺍﺫ ﻋﱪ ﺍﳊﺪﻭﺩ ﺳﻨﺔ      
ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ﻭﺃﻫﻢ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ  23ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﻷﻭﱄ ﺑﻘﻴﻤﺔ  203ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ﻳﻠﻴﻪ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺑﻘﻴﻤﺔ  883
ﻣﻠﻴﺎﺭ  62ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻌﺪﻧﻴﺔ ﺑﻘﻴﻤﺔ  16ﻊ ﺻﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﺩﻭﻳﺔ ﺑﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﱵ ﴰﻠﺘﻬﺎ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺝ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻟﺘﺼﻨﻴ
ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﺎﻻﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﻓﻘﺪ ﺳﺠﻠﺖ ﺃﻣﺎ  .(1)ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ 61ﺑﻘﻴﻤﺔ  ﺔﺩﻭﻻﺭ ﻭﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﻜﻴﻤﻴﺎﺋﻴ
ﺴﺘﻘﺮ ﰲ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻠﺖ ﺣﺪﻭﺙ ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﳕﻮﻫﺎ ﱂ ﺗ 9.4531: ﻗﺪﺭ ﺑـ 8002ﺭﻗﻤﺎ ﻗﻴﺎﺳﻴﺎ ﺳﻨﺔ 
 5102، ﻟﻜﻦ ﰲ 4102ﻭ  2102ﻭ  0102ﻭ  9002ﺍﻷﺯﻣﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﺳﺠﻠﺖ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺳﺎﻟﺒﺔ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ 
  .% 31.01ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﲟﻌﺪﻝ ﳕﻮ ﻗﺪﺭﻩ  667ﺍﺭﺗﻔﻌﺖ ﻗﻴﻤﺔ ﻣﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﺎﻻﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﺇﱃ 
ﺃﻥ ﻗﻄﺎﻉ ( 30)ﻭﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﺣﺴﺐ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ، ﻓﺎﳌﻼﺣﻆ ﻣﻦ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ      
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  4102ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻟﺴﻨﺔ  ﳌﺨﺰﻭﻥﻄﺎﻋﻲ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻘ: 30ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
 
  .6102ﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﻣﻌﻄﻴﺎﺕ ﺗﻘﺮﻳﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻟﺴﻨﺔ : ﺍﳌﺼﺪﺭ
، ﻳﻠﻴﻬﺎ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺘﺤﻮﻳﻠﻴﺔ % 46ﺣﻴﺚ ﳝﺜﻞ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺛﻠﺜﻲ ﳐﺰﻭﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﺑﻨﺴﺒﺔ      
ﳐﺰﻭﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻓﻐﲑ ﳏﺪﺩﺓ  ﺍﻟﺒﺎﻗﻴﺔ ﻣﻦ % 2، ﺃﻣﺎ % 7، ﰒ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﻷﻭﱄ ﺑﻨﺴﺒﺔ % 72ﺑﻨﺴﺒﺔ 
 .ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ
ﺃﻥ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺗﺘﺸﺎﺑﻪ ﰲ ﺍﻷﳕﺎﻁ ( 40)ﺃﻣﺎ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ ﺣﺴﺐ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ، ﻓﺎﳌﻼﺣﻆ ﰲ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ      
ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻴﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﻟﻴﻬﺎ، ﻓﻔﻲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﺜﻼ ﳒﺪ ﺃﻥ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ 
ﻟﺘﺤﻮﻳﻠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻭﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍ % 46ﻭ  56ﺍﺳﺘﺤﻮﺫﺗﺎ ﻋﻠﻰ ﻧﺴﺒﺔ 
 6: ، ﺃﻣﺎ ﻧﺼﻴﺐ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﻷﻭﱄ ﻣﻦ ﻫﺬﺍ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻓﻘﺪﺭ ﺑـ% 72ﺍﺳﺘﺤﻮﺫﺕ ﻛﻞ ﻣﻨﻬﻤﺎ ﻋﻠﻰ ﻧﺴﺒﺔ 
  .% 8ﻭ 
  ﺣﺴﺐ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ 4102ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻟﺴﻨﺔ : 40ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
  
  .6102ﻣﻌﻄﻴﺎﺕ ﺗﻘﺮﻳﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻟﺴﻨﺔ ﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ : ﺍﳌﺼﺪﺭ
%46ﻗﻄﺎع اﻟﺨﺪﻣﺎت 




















اﻟﺼﻨﺎﻋﺎت اﻟﺘﺤﻮﯾﻠﯿﺔ  
اﻟﻘﻄﺎع اﻷوﻟﻲ 
ﻏﯿﺮ ﻣﺤﺪد 
اﻟﻌﺎﻟﻢ اﻟﺪول اﻟﻤﺘﻘﺪﻣﺔ اﻟﺪول اﻟﻨﺎﻣﯿﺔ اﻟﺪول اﻻﻧﺘﻘﺎﻟﯿﺔ




ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ  % 07ﻭﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﳜﺘﻠﻒ ﺇﱃ ﺣﺪ ﻣﺎ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ ﲤﺮ ﲟﺮﺣﻠﺔ ﺍﻧﺘﻘﺎﻟﻴﺔ، ﺣﻲ ﳒﺪ ﺃﻥ      
 .ﻭﱄﻗﺴﻤﺖ ﻣﻨﺎﺻﻔﺔ ﺑﲔ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺨﺮﺍﺟﻴﺔ ﻭﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﻷ % 03ﻭﺟﻪ ﺇﱃ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ، ﻭﺍﻟﻨﺴﺒﺔ ﺍﻟﺒﺎﻗﻴﺔ 
ﻟﻜﻦ ﺑﺎﻟﻨﻈﺮ ﺇﱃ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﳒﺪ ﺃﻥ ﺍﲡﺎﻫﺎﺎ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻴﺔ ﲣﺘﻠﻒ ﻣﻦ ﻣﻨﻄﻘﺔ      
  :ﻷﺧﺮﻯ، ﻭﺫﻟﻚ ﻛﻤﺎ ﻳﻮﺿﺤﻪ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺘﺎﱄ
 ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ 4102ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻟﺴﻨﺔ : 50ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
 
  .6102ﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﻣﻌﻄﻴﺎﺕ ﺗﻘﺮﻳﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻟﺴﻨﺔ : ﺍﳌﺼﺪﺭ
ﳝﻜﻦ ﻣﻼﺣﻈﺔ ﺃﻥ ﺣﺼﺔ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﻷﻭﱄ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ ﻭﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ ( 50)ﻓﻤﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺸﻜﻞ      
ﺍﳌﺴﺠﻠﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻵﺳﻴﻮﻳﺔ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ، ﻭﺭﲟﺎ ﻳﻌﻜﺲ  % 2ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ، ﻭﻫﻲ ﺃﻋﻠﻰ ﺑﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﻧﺴﺒﺔ  % 22ﻭ  82: ﻗﺪﺭﺕ ﺑـ
ﰲ ﺍﳌﻘﺎﺑﻞ ﺗﺸﻜﻞ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ  ،ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﺣﺼﺔ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﻷﻭﱄ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺨﺮﺍﺟﻴﺔ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻟﻨﻔﻂ ﻭﺍﻟﻄﺎﻗﺔ
ﺍﳌﺴﺠﻠﺔ ﰲ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻭﻫﻲ ﻧﺴﺒﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ  % 07ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻵﺳﻴﻮﻳﺔ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻧﺴﺒﺔ 
  . ﻭﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﻜﺎﺭﻳﱯ
ﻭﻳﺮﺟﻊ ﺍﻻﺭﺗﻔﺎﻉ ﺍﻟﻜﺒﲑ ﰲ ﻧﺴﺒﺔ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻵﺳﻴﻮﻳﺔ ﺇﱃ ﻫﻴﻤﻨﺔ ﻫﻮﻧﻎ ﻛﻮﻧﻎ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ، ﻭﻗﺪ ﺑﺪﺃ      
ﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﳌﺘﺠﻪ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻻﻴﺎﺭ ﺍﻷﺧﲑ ﻷﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻳﺆﺛﺮ ﺗﺄﺛﲑﺍ ﻛﺒﲑﺍ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﻤﻂ ﺍﳍﻴﻜﻠﻲ ﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍ
  (1).ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺑﺸﻜﻞ ﻋﺎﻡ، ﻭﺃﻓﺮﻳﻘﻴﺎ ﻭﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ ﻭﻣﻨﻄﻘﺔ ﺍﻟﻜﺎﺭﻳـﱯ ﺑﺸﻜﻞ ﺧﺎﺹ
ﻭﻋﻠﻴﻪ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺧﺮﻳﻄﺔ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﺗﺆﻛﺪ ﺃﻥ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ      
ﺃﺻﺒﺤﺖ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﺍﻟﻮﺟﻬﺔ ﺍﳌﻔﻀﻠﺔ ﳍﺬﻩ  2102ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ، ﻟﻜﻦ ﻣﻨﺬ ﺳﻨﺔ ﺍﺳﺘﺤﻮﺫﺕ ﻋﻠﻰ ﺣﺼﺔ ﺍﻷﺳﺪ ﻣﻦ ﻫﺬﻩ 
 .ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ، ﻭﺑﻐﺾ ﺍﻟﻨﻈﺮ ﻋﻦ ﺣﺠﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﻓﺈﻥ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻫﻮ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﳌﻔﻀﻞ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ 
  
                                                        





















اﻟﺪول اﻟﻨﺎﻣﯿﺔ إﻓﺮﯾﻘﯿﺎ أﻣﺮﯾﻜﺎ اﻟﻼﺗﯿﻨﯿﺔ واﻟﻜﺎرﯾﺒﻲ اﻟﺪول اﻵﺳﯿﻮﯾﺔ اﻟﻨﺎﻣﯿﺔ




 ﺍﻟﺘﺮﺍﻛﻤﻲﻭﳐﺰﻭﻧﻪ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ : ﺍﻟﺜﺎﱐ ﺍﳌﻄﻠﺐ
، ﺇﻻ ﺃﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺳﺠﻞ 3991ﺭﻏﻢ ﺍﳌﺮﺳﻮﻡ ﺍﻟﺘﺸﺮﻳﻌﻲ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺘﺮﻗﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﺒﻨﺘﻪ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻋﺎﻡ      
ﺣﺠﻢ ﳏﺘﺸﻢ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﻨﺎﺕ ﻻ ﻳﺮﻗﻰ ﻟﻠﺠﻬﻮﺩ ﺍﳌﺒﺬﻭﻟﺔ ﳉﺬﺑﻪ، ﻭﻳﺮﺟﻊ ﺫﻟﻚ ﺑﻼ ﺷﻚ ﺇﱃ ﻋﺪﺓ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﻛﺎﻥ ﺃﳘﻬﺎ ﺑﺪﺍﻳﺔ 
ﻣﻊ ﺻﻨﺪﻭﻕ ﺍﻟﻨﻘﺪ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻋﱪ ﺑﺮﺍﻣﺞ ﺍﻟﺘﻌﺪﻳﻞ ﻭﺍﻟﺘﻜﻴﻴﻒ ﺍﳍﻴﻜﻠﻲ ﺍﻟﱵ ﺷﻜﻠﺖ ﻋﺎﺋﻘﺎ ﺃﻣﺎﻡ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﻳﻦ  ﺗﻨﻔﻴﺬ ﺍﻹﺻﻼﺣﺎﺕ ﺑﺎﻟﺘﻌﺎﻭﻥ
ﺍﻷﺟﺎﻧﺐ، ﺃﺿﻒ ﺇﱃ ﺫﻟﻚ ﺷﺒﻪ ﺍﻟﻌﺰﻟﺔ ﺍﻟﱵ ﻓﺮﺿﺖ ﻋﻠﻰ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺩﻭﻝ ﺍﻟﻌﺎﱂ ﻭﺧﺎﺻﺔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻐﺮﺑﻴﺔ، ﻭﺍﻟﻌﺸﺮﻳﺔ 
ﻌﻮﺍﻣﻞ ﺟﻌﻠﺖ ﻣﻨﺎﺥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻏﲑ ﻣﺴﺘﻘﺮ ﺳﻮﺍﺀ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻮﺩﺍﺀ ﺍﻟﱵ ﻋﺎﺷﺘﻬﺎ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺧﻼﻝ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ، ﻛﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻟ
ﺍﳉﺎﻧﺐ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﺃﻭ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺸﺮﻳﻌﻲ ﺃﻭ ﺍﻷﻣﲏ، ﻭﻗﻠﺼﺖ ﺣﺠﻢ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺃﺩﱏ ﺣﺪ، ﻭﺍﻟﻘﻄﺎﻉ 
  .(1)ﺍﻟﻮﺣﻴﺪ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻮﺍﺻﻠﺖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻫﻮ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﶈﺮﻭﻗﺎﺕ
ﻣﻦ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﺑﺪﺃ ﻳﺘﺠﻠﻰ ﺍﻟﺘﺤﺴﻦ ﰲ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻭﳝﻜﻦ ﻣﻼﺣﻈﺔ ﻟﻜﻦ ﺑﺪﺍﻳﺔ      
  :ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺘﺎﱄ
  ﺍﻟﺘﺮﺍﻛﻤﻲ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﳐﺰﻭﺎ: 70ﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ ﺍﳉ
                                                                                                             (6102-3002) 
  ( %ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، : ) ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ                                                                                 
ﺍﳌﺨﺰﻭﻥ ﺍﻟﺘﺮﺍﻛﻤﻲ  ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ 
  ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ
ﺍﳌﺨﺰﻭﻥ ﺍﻟﺘﺮﺍﻛﻤﻲ ﺇ ﺃﺝ ﻡ 
 ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ
 ﺣﺼﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ
ﺇ ﺃﺝ ﻡ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ 
 ﻋﺮﺑﻴﺎ
 ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻨﻤﻮ
ﺇ ﺃﺝ ﻡ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ 
 ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ
 ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ
 60/30 831.1 9.46 25,93 8,2 11.01  9.582
 7002 47.1 (9.7) 51.08 71.2 58.11  462.173
 8002 36.2 1.15 61.88 89.2 84.41  987.264
 9002 57.2 65.4 92.87 15.3 32.71  734.045
 0102 3.2 (3.61) 59.96 82.3 45.91  788.806
 1102 85.2 8.2 52.44 83.5 21.22  918.056
 2102 5.1 (8.41) 95.05 69.2 16.32  536.107
 3102 86.1 21 79.83 13.4 13.52  525.847
 4102 15.1 (11.01) 10.13 68.4 18.62  161.687
 5102 (785.0)  (8.831) 85.42 - 32.62  459.608
 6102 55.1 463 08.03 30.5 77.72 355.338
، 7102ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺍﺋﺘﻤﺎﻥ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ، ﺗﻘﺮﻳﺮ ﻣﻨﺎﺥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﻣﺆﺷﺮ ﺿﻤﺎﻥ ﳉﺎﺫﺑﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ،   :ﺍﳌﺼﺪﺭ
    .021 -811ﺹ 
ﳝﻜﻦ ﻣﻼﺣﻈﺔ ﺍﻟﺘﺬﺑﺬﺏ ﻭﻋﺪﻡ ﺍﻻﻧﺘﻈﺎﻡ ﰲ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ( 70)ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺑﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ      
ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ  85.2ﻭ 3.2ﻭ  9002ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺳﻨﺔ  57.2: ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺣﻴﺚ ﺳﺠﻠﺖ ﺭﻗﻤﺎ ﻗﻴﺎﺳﻴﺎ ﻗﺪﺭﻩ
                                                        
  .932، ﺹﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖﻓﺎﺭﺱ ﻓﻀﻴﻞ، ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻣﻊ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭ ﻣﺼﺮ ﻭﺍﳌﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻮﺩﻳﺔ،   1()




ﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ﻣﻊ ﺗﺴﺠﻴﻞ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺳﺎﻟﺒﺔ ﻣﻠ 7.1ﱂ ﺗﺘﺠﺎﻭﺯ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺳﻘﻒ  2102ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺴﻨﺘﲔ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺘﲔ، ﻟﻜﻦ ﻣﻨﺬ ﺳﻨﺔ 
ﺳﺠﻠﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ  6102، ﻭﰲ ﺳﻨﺔ % 8.831ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ ﲟﻌﺪﻝ ﳕﻮ ﺳﺎﻟﺐ ( 785: )ﻗﺪﺭﻫﺎ 5102ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ 
ﳝﻜﻦ  2102ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ﻭﻟﻌﻞ ﺃﺳﺒﺎﺏ ﻫﺬﻩ ﺍﻻﳔﻔﺎﺿﺎﺕ ﺍﳌﺘﺘﺎﻟﻴﺔ ﺍﳌﺴﺠﻠﺔ ﺑﻌﺪ ﺳﻨﺔ  55.1ﻟﺘﺼﻞ ﺇﱃ  % 463ﺍﺭﺗﻔﺎﻋﺎ ﺑﻨﺴﺒﺔ 
ﺭﺩﻫﺎ ﺇﱃ ﳐﺎﻭﻑ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻣﻦ ﺗﺪﻫﻮﺭ ﺍﻷﻭﺿﺎﻉ ﺍﻷﻣﻨﻴﺔ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﺎﻭﺭﺓ، ﻭﺍﻟﱵ ﺃﺛﺮﺕ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺎﺥ 
ﻭﺑﺎﻟﺮﺟﻮﻉ . ﺮﺍ ﻭﻣﺎ ﻳﺘﺒﻌﻪ ﻣﻦ ﺍﻧﻌﻜﺎﺳﺎﺕ ﺳﻠﺒﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻴﺎﺭ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﺒﺘﺮﻭﻝ ﻣﺆﺧ
، ﳒﺪ ﺃﺎ ﺗﺄﺛﺮﺕ ﺑﺎﻷﺯﻣﺔ (40)ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺴﺘﻮﻯ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﺍﳌﺒﻴﻨﺔ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ  ﺇﱃ ﺇﲨﺎﱄ
ﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺧﻼﻝ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ، ﻟﻜﻦ ﺍﻟﺘﺪﻓ9002ﻭ 8002ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻣﺴﺠﻠﺔ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﳕﻮ ﺳﺎﻟﺒﺔ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ 
 .ﺳﺠﻠﺖ ﺍﺭﺗﻔﺎﻋﺎ ﻛﺒﲑﺍ ﻭﲟﻌﺪﻻﺕ ﳕﻮ ﻣﻮﺟﺒﺔ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺒﲔ ﻋﺪﻡ ﺗﺄﺛﺮ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺑﺘﺪﺍﻋﻴﺎﺕ ﺍﻷﺯﻣﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ
 85.42ﻣﻦ  %3.52ﺃﻣﺎ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﳎﺘﻤﻌﺔ ﻓﻘﺪ ﺷﻬﺪﺕ ﺍﺭﺗﻔﺎﻋﺎ ﺑﻨﺴﺒﺔ      
، ﺇﻻ ﺃﺎ ﱂ ﺗﺼﻞ ﺇﱃ ﺛﻠﺚ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻘﻴﺎﺳﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺑﻠﻐﺘﻬﺎ ﻋﺎﻡ 6102ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻋﺎﻡ  8.03ﺇﱃ  5102ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺳﻨﺔ 
  .ﺭ ﺩﻭﻻﺭﻣﻠﻴﺎ 61.88: ﻭﺍﳌﻘﺪﺭﺓ ﺑـ 8002
ﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ ﺍﻟﺪﻭﻝ  % 8.4ﻣﻦ ﺍﻹﲨﺎﱄ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻭ  % 8.1ﻭﻗﺪ ﻣﺜﻠﺖ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻣﺎ ﻧﺴﺒﺘﻪ      
ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ، ﻭﻛﺎﻧﺖ ﺣﺼﺔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺷﻬﺪﺕ ﺗﺬﺑﺬﺑﺎ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﺎﺿﻴﺔ ﺣﻴﺚ ﺍﺭﺗﻔﻌﺖ ﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﲑ 
ﺳﻨﺔ  % 4.1ﻭﻫﻮ ﺃﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﳍﺎ، ﰒ ﺗﺮﺍﺟﻌﺖ ﻣﺮﺓ ﺃﺧﺮﻯ ﺇﱃ  9002ﺳﻨﺔ  % 6.6ﺇﱃ  0002ﺳﻨﺔ  % 4.0ﻣﻦ 
  (1).% 2.3ﳓﻮ  6102ﻭ  0002ﻟﻴﺒﻠﻎ ﺍﳌﺘﻮﺳﻂ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ ﺳﻨﱵ  5102
ﺎﻡ، ﺣﻴﺚ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﳊﺼﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻓﺎﳌﻼﺣﻆ ﺃﺎ ﺍﺗﺴﻤﺖ ﺑﺎﻟﺘﺬﺑﺬﺏ ﻭﻋﺪﻡ ﺍﻻﻧﺘﻈﻭ     
، ﰒ ﺍﳔﻔﻀﺖ ﻫﺬﻩ % 83.5ﻟﺘﺴﺠﻞ ﺭﻗﻤﺎ ﻗﻴﺎﺳﻴﺎ ﻗﺪﺭﻩ  1102ﻭ  3002ﺳﺠﻠﺖ ﺍﺭﺗﻔﺎﻋﺎ ﻣﺘﻮﺍﺻﻼ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ 
 .6102ﺳﻨﺔ  % 30.5، ﻟﺘﺮﺗﻔﻊ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺳﻨﻮﺍﺕ ﺍﳌﻮﺍﻟﻴﺔ ﻭﺗﺴﺠﻞ 2102ﺳﻨﺔ  % 69.2ﺍﻟﻨﺴﺒﺔ ﺇﱃ 
ﺍﲡﺎﻩ ﻣﺸﺘﺮﻙ ﺑﲔ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﻟﻠﺠﺰﺍﺋﺮ ﻭﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ  ﻋﺪﻡ ﻭﺟﻮﺩﺃﺩﻧﺎﻩ ﳝﻜﻦ ﻣﻼﺣﻈﺔ ( 60)ﻛﻤﺎ ﻫﻮ ﻣﺒﲔ ﰲ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ      
ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﻓﻘﺪ ﺗﺮﺗﻔﻊ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﻟﻠﺠﺰﺍﺋﺮ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﺑﻴﻨﻤﺎ ﺗﻨﺨﻔﺾ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ 
ﺠﺰﺍﺋﺮ ﺧﻼﻝ ، ﺃﻭ ﺍﻟﻌﻜﺲ ﺣﻴﺚ ﺗﻨﺨﻔﺾ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﻟﻠ3102ﻭ 1102ﻭ 9002ﺧﻼﻝ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻛﻤﺎ ﻫﻮ ﻣﺒﲔ ﺳﻨﺔ 





                                                        
، ص 7102اﻟﻤﺆﺳﺴﺔ اﻟﻌﺮﺑﯿﺔ ﻟﻀﻤﺎن اﻻﺳﺘﺜﻤﺎر واﺋﺘﻤﺎن اﻟﺼﺎدرات، ﺗﻘﺮﯾﺮ ﻣﻨﺎخ اﻻﺳﺘﺜﻤﺎر ﻓﻲ اﻟﺪول اﻟﻌﺮﺑﯿﺔ، ﻣﺆﺷﺮ ﺿﻤﺎن ﻟﺠﺎذﺑﯿﺔ اﻻﺳﺘﺜﻤﺎر، ( 1)
  .  51




  (6102-3002)ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺭﺍﺩ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻭﻧﺼﻴﺐ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻨﻪ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ : 60ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
  (ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ : ) ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ
  
  .70ﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ : ﺍﳌﺼﺪﺭ 
ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻛﻤﺘﻮﺳﻂ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  9,7ﻭﺷﻬﺪ ﺍﳌﺨﺰﻭﻥ ﺍﻟﺘﺮﺍﻛﻤﻲ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺍﺭﺗﻔﺎﻋﺎ ﻣﻦ      
ﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ ﺍﳌﺨﺰﻭﻥ  % 3.3، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﳝﺜﻞ ﻧﺴﺒﺔ 6102ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺳﻨﺔ  77.72ﺇﱃ  6002ﺣﱴ  3002ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﻣﻦ ﺳﻨﺔ 
ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ﻭﻫﺬﺍ ﻳﺮﺟﻊ ﺑﻼ ﺷﻚ ﺇﱃ ﺍﳉﻬﻮﺩ ﺍﳌﻜﺜﻔﺔ ﺍﻟﱵ ﺑﺪﻟﺘﻬﺎ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻨﺬ ﺎﻳﺔ  355.338ﺍﻟﺘﺮﺍﻛﻤﻲ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﻟﺒﺎﻟﻎ 
 .ﺍﻟﻌﺸﺮﻳﺔ ﺍﻟﺴﻮﺩﺍﺀ ﻭﳊﺪ ﺍﻵﻥ ﻹﺑﻘﺎﺀ ﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻪ ﻣﻮﺟﺒﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﲢﺴﲔ ﻣﻨﺎﺧﻬﺎ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱ
ﻓﺎﳌﻼﺣﻆ ﺃﺎ ﺗﺮﻛﺰﺕ ﰲ  6102ﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺳﻨﺔ ﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﻟ ﺃﻣﺎ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ      
ﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ  % 7.97ﻋﺪﺩ ﳏﺪﻭﺩ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﺍﺳﺘﺤﻮﺫﺕ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﻹﻣﺎﺭﺍﺕ ﻭﻣﺼﺮ ﻭﺍﻟﺴﻌﻮﺩﻳﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ 
 9ﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﺮﺑﻴﺎ ﺑﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ، ﺣﻴﺚ ﺗﺼﺪﺭﺕ ﺍﻹﻣﺎﺭﺍﺕ ﺍﳌﺮﻛﺰ ﺍﻷﻭﻝ ﻛﺪﻭﻟﺔ ﻣﺴﺘﻘﻄﺒﺔ ﻷﻛﱪ ﻗﺪﺭ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜ
، % 3.62ﻣﻠﻴﺎﺭﺍﺕ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﲝﺼﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ  1.8، ﺗﻠﺘﻬﺎ ﻣﺼﺮ ﰲ ﺍﳌﺮﻛﺰ ﺍﻟﺜﺎﱐ ﺑﻘﻴﻤﺔ % 2.92ﻣﻠﻴﺎﺭﺍﺕ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﲝﺼﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ 
ﰒ ﺣﻞ ﻟﺒﻨﺎﻥ ﻣﻦ ﺍﻹﲨﺎﱄ ﺍﻟﻌﺮﰊ،  % 2.42ﻣﻠﻴﺎﺭﺍﺕ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﲝﺼﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ  5.7ﻛﻤﺎ ﺟﺎﺀﺕ ﺍﻟﺴﻌﻮﺩﻳﺔ ﰲ ﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﺑﻘﻴﻤﺔ 
، % 5.7ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﲝﺼﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ  3.2، ﻭﺍﳌﻐﺮﺏ ﰲ ﺍﳌﺮﻛﺰ ﺍﳋﺎﻣﺲ ﺑﻘﻴﻤﺔ % 3.8ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﲝﺼﺔ  6.2ﺑﻘﻴﻤﺔ  ﺭﺍﺑﻌﺎ
   (1) .ﻣﻦ ﺍﻹﲨﺎﱄ ﺍﻟﻌﺮﰊ % 30.5ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﲝﺼﺔ  55.1ﻭﺗﺄﰐ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﰲ ﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻟﺴﺎﺩﺳﺔ ﻋﺮﺑﻴﺎ ﺑﻘﻴﻤﺔ 
  
  
                                                        













إ أج م اﻟﻮارد إﻟﻰ اﻟﺠﺰاﺋﺮ
إ أج م اﻟﻮارد ﻋﺮﺑﯿﺎ




  ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ ﻭﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺴﻴﺎﻕ ﺳﻴﺘﻢ ﺗﻮﺿﻴﺢ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ ﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺣﺴﺐ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ، ﰒ      
 ﻋﺮﺽ ﺃﻛﱪ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﺓ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺣﺠﻢ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺎ، ﻭﺃﻛﱪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻭﺫﻟﻚ ﻛﻤﺎ
  :ﻳﻮﺿﺤﻪ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺘﺎﱄ
  ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻣﺼﺎﺩﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺣﺴﺐ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ ﻭﺍﻟﺪﻭﻝ: 80ﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ ﺍﳉ
  (5102-3002) 
  ( %ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، : ) ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ
  ﺍﻟﻨﺴﺒﺔ   ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ    ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺎﺭﻳﻊ  ﻋﺪﺩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ  ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ
  17.83  243.62  271  331  ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻭﺭﻭﺑﻴﺔ
  54.53  321.42  28  86  ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔﺍﻟﺪﻭﻝ 
  6.71  279.11  04  63  ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﺳﻴﻮﻳﺔ 
  1.7  438.4  34  04  ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ
  31.1  277.0  83  92  ﺩﻭﻝ ﺃﺧﺮﻯ
  % 001  040.86  573  603  ﺍﻹﲨﺎﱄ
ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻭﺍﻟﺼﺎﺩﺭ ﻣﻨﻬﺎ، ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺍﺋﺘﻤﺎﻥ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  .51، ﺹ 5102،، ﺍﻟﻜﻮﻳﺖﻭﺍﻟﺜﻼﺛﻮﻥ، ﺍﻟﻌﺪﺩ ﺍﻟﻔﺼﻠﻲ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  :ﳝﻜﻦ ﺗﺴﺠﻴﻞ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ( 80)ﲟﻼﺣﻈﺔ ﺑﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
ﻣﺸﺮﻭﻉ ﲤﺘﻠﻚ ﻓﺮﻧﺴﺎ  271: ﺗﺼﺪﺭﺕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻭﺭﻭﺑﻴﺔ ﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺎﺭﻳﻊ ﺍﺴﺪﺓ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺏ 
ﻣﺸﺮﻭﻉ، ﰒ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ  28:ﺗﻠﻴﻬﺎ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﺳﺒﺎﻧﻴﺎ ﻭﺍﳌﻤﻠﻜﺔ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ، ﻭﺗﺄﰐ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺏﺍﻟﻌﺪﺩ ﺍﻷﻛﱪ ﻣﻨﻬﺎ 
ﻣﺸﺮﻭﻉ ﻏﺎﻟﺒﻴﺘﻬﺎ ﻟﻜﻮﺭﻳﺎ ﺍﳉﻨﻮﺑﻴﺔ ﻭﺍﻟﺼﲔ، ﰒ  04: ﻣﺸﺮﻭﻉ ﺗﺮﺟﻊ ﻏﺎﻟﺒﻴﺘﻬﺎ ﻟﻠﻮ ﻡ ﺃ، ﻭﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻵﺳﻴﻮﻳﺔ ﺏ 34: ﺏ
 ؛ ﻣﺸﺮﻭﻉ 83: ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺏ
ﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻫﻲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻭﺭﻭﺑﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﻣﻦ ﺑﲔ ﺃﻫﻢ ﺍﻷﻗﺎﻟﻴﻢ ﺍﻟﱵ ﺷﻜﻠﺖ ﻣﺼﺪﺭﺍ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎ 
، 5102ﻭ 3002ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ  % 17.83ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ ﲝﺼﺔ  24362: ﻗﺪﺭﺕ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺎ ﺏ 
، ﰒ % 54.53ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﺣﺼﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ  32142ﺗﻠﺘﻬﺎ ﺑﻌﺪ ﺫﻟﻚ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺑﺎﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺇﲨﺎﻟﻴﺔ ﻗﻴﻤﺘﻬﺎ 
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ،  27911ﻳﺔ ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﺃﺳﺎﺳﺎ ﰲ ﻛﻮﺭﻳﺎ ﺍﳉﻨﻮﺑﻴﺔ ﻭﺍﻟﺼﲔ ﺑﺎﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺇﲨﺎﻟﻴﺔ ﻗﻴﻤﺘﻬﺎ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻵﺳﻴﻮ
ﻋﻠﻰ  ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ 277ﻭ  4384ﻗﺪﺭﻫﺎ  ﺕﻭﺳﺠﻠﺖ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﻭﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍ
 .ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ
  :ﻓﻴﻤﻜﻦ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺑﺎﻟﺘﺮﺗﻴﺐ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺘﺎﱄﺃﻣﺎ ﻋﻦ ﺃﻛﱪ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﺓ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺣﺠﻢ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺎ      
  
  




  (5102-3002)ﺃﻫﻢ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﺓ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ : 90ﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ ﺍﳉ
  ( %ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، : ) ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ                                                                             
  ﺍﳊﺼﺔ  ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ  ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ  ﻋﺪﺩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ  ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ  ﺍﻟﺘﺮﺗﻴﺐ
  5.22  82.51  62  52  ﺍﻹﻣﺎﺭﺍﺕ  10
  55.11  68.7  42  02  ﺇﺳﺒﺎﻧﻴﺎ  20
  7.8  59.5  18  26  ﻓﺮﻧﺴﺎ  30
  7  347.4  2  2  ﻓﻴﺘﻨﺎﻡ  40
  7.6  835.4  21  7  ﺳﻮﻳﺴﺮﺍ  50
  1.6  871.4  11  9  ﻣﺼﺮ  60
  5.5  837.3  42  81  ﺍﳌﻤﻠﻜﺔ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ  70
  9.4  303.3  43  13  ﺍﻟﻮﻻﻳﺎﺕ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ  80
  9.3  856.2  21  21  ﺍﻟﺼﲔ  90
  6.3  744.2  3  1  ﻟﻮﻛﺴﻤﺒﻮﺭﻍ  01
  %001  40.86  573  603  ﺍﻹﲨﺎﱄ  6.91  543.31  641  911  ﺃﺧﺮﻯ  
  
، 5102ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺍﺋﺘﻤﺎﻥ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ، ﺗﻘﺮﻳﺮ ﻣﻨﺎﺥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﻣﺆﺷﺮ ﺿﻤﺎﻥ ﳉﺎﺫﺑﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ،  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  .911ﺹ 
: ﺣﻴﺚ ﺗﺼﺪﺭﺕ ﺍﻹﻣﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺣﺠﻢ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺎ ﺍﺴﺪﺓ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﺍﳌﻘﺪﺭﺓ ﺏ     
: ، ﺗﻠﻴﻬﺎ ﺍﺳﺒﺎﻧﻴﺎ ﰲ ﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﺏ5102ﻭ  3002ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ  % 5.22ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﺣﺼﺔ  82.51
، % 7.8ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﺣﺼﺔ  59.5: ﺮﺗﺒﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﺑﺎﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻗﺪﺭﻫﺎ، ﰒ ﻓﺮﻧﺴﺎ ﰲ ﺍﳌ% 6.11ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﺣﺼﺔ  68.7
ﻣﻦ ﺍﳌﻤﻠﻜﺔ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﻭ ﺍﻟﻮ ﻡ ﺃ  ﻭﻛﻞ  ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ، % 1.6ﻭ % 7.6ﻭ  % 7: ﰒ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﻟﻔﻴﺘﻨﺎﻡ ﻭﺳﻮﻳﺴﺮﺍ ﻭﻣﺼﺮ ﺏ







                                                        
ﻟﺜﺔ ﻭﺍﻟﺜﻼﺛﻮﻥ، ﺍﻟﻌﺪﺩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺍﺋﺘﻤﺎﻥ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻭﺍﻟﺼﺎﺩﺭ ﻣﻨﻬﺎ، ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻟﺜﺎ(  1)
  .51، ﺍﻟﻜﻮﻳﺖ، ﺹ (5102ﺃﺑﺮﻳﻞ ﻳﻮﻧﻴﻮ ) ﺍﻟﻔﺼﻠﻲ ﺍﻟﺜﺎﱐ 




  (5102-3002)ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﻣﺴﺘﺜﻤﺮﺓ ﰲ  01ﺃﻫﻢ : 01ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  (ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ : ) ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ                                                                             
  ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ  ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ  ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ  ﺍﻟﺘﺮﺗﻴﺐ
  5  1  ynapmoc tnemtsevni lanoitanretni setarimE  10
  347.4  2  )manteiV ortep( noitaroproc sag & lio manteiV  20
  565.3  2  AS lospeR  30
  935.3  5  GA gnidloh ilomleJ  40
  564.3  3  oC latoT  50
  418.2  6  puorg mocsarO  60
  744.2  3  lattim rolecrA  70
  483.2  3  )PB( muelortep hsitirB  80
  940.2  4  oenarretidem leD soicivres y noitcurtsnoc zitrO opurG  90
  199.1  2  )CPNC( muelortep lanoitan anihC  01
  40.86  573  ﺍﻹﲨﺎﱄ  340.63  443  seinapmoc rehtO  
ﻟﺜﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺍﺋﺘﻤﺎﻥ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻭﺍﻟﺼﺎﺩﺭ ﻣﻨﻬﺎ، ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻟﺜﺎ :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  .51، ﺹ 5102ﺍﻟﺜﺎﱐ، ﺍﻟﻜﻮﻳﺖ، ﻭﺍﻟﺜﻼﺛﻮﻥ، ﺍﻟﻌﺪﺩ ﺍﻟﻔﺼﻠﻲ 
 setarimE)ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﺓ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ، ﻓﺘﺤﺘﻞ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻹﻣﺎﺭﺍﺗﻴﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ  ﺘﺮﺗﻴﺐ ﺃﻛﱪﻭﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟ     
ﻣﻠﻴﺎﺭﺍﺕ ﺩﻭﻻﺭ، ﺗﻠﻴﻬﺎ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻔﺘﻨﺎﻣﻴﺔ  5ﺍﻟﺼﺪﺍﺭﺓ ﲟﺸﺮﻭﻉ ﻭﺍﺣﺪ ﺗﻜﻠﻔﺘﻪ ( ynapmoc tnemtsevni lanoitanretni
ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ﻭﺍﺣﺘﻠﺖ ﺷﺮﻛﺔ ﺭﺑﺴﻮﻝ  347.4ﲟﺸﺮﻭﻋﲔ ﺗﻜﻠﻔﺘﻬﻤﺎ ( noitaroproc sag & lio manteiV)ﻭﺍﻟﻐﺎﺯ ﻟﻠﺒﺘﺮﻭﻝ 
 gnidloh ilomleJ)ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ﰒ ﺷﺮﻛﺔ ﺟﻠﻤﻮﱄ ﻫﻮﻟﺪﻳﻨﻎ  565.3ﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﲟﺸﺮﻭﻋﲔ ﺗﻜﻠﻔﺘﻬﻤﺎ ( AS lospeR)
ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ، ﻭﺟﺎﺀﺕ ﺷﺮﻛﺔ ﺗﻮﺗﺎﻝ ﺍﻟﻔﺮﻧﺴﻴﺔ  935.3: ﺏ ﻣﺸﺎﺭﻳﻊ ﺗﻜﻠﻔﺘﻬﻢ ﺍﻹﲨﺎﻟﻴﺔ ﻗﺪﺭﺕ 5: ﰲ ﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻟﺮﺍﺑﻌﺔ ﺏ( GA
  .ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ 564.3: ﻣﺸﺎﺭﻳﻊ ﻭ ﺑﺘﻜﻠﻔﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ 3ﰲ ﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﳋﺎﻣﺴﺔ ﺑﺘﺠﺴﻴﺪﻫﺎ ( ynapmoc latoT)
ﻤﻨﺬ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ، ﻓﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺣﺴﺐ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍ ﺃﻣﺎ ﻋﻦ     
ﻜﻮﻣﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﺗﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺗﺴﻬﻴﻞ ﺍﻧﺴﻴﺎﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻭﺗﻮﺟﻴﻬﻬﺎ ﳓﻮ ﻗﻄﺎﻋﺎﺕ ﺧﺎﺭﺝ ﺍﶈﺮﻭﻗﺎﺕ، ﻟﻜﻦ ﻭﺍﳊ










-3002)ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺣﺴﺐ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﻲ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ : 11ﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ ﺍﳉ
  (5102
  (ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ : ) ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ                                                                                   
  ( ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ) ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ   ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺎﺭﻳﻊ  ﻋﺪﺩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ  ﻧﻮﻉ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ
  031.91  82  22  ﻐﺎﺯ ﺍﻟﻄﺒﻴﻌﻲﺍﻟﻔﺤﻢ ﻭﺍﻟﻨﻔﻂ ﻭﺍﻟ
  173.41  12  71  ﺍﳌﻌﺎﺩﻥ
  343.31  91  41  ﺍﻟﻌﻘﺎﺭﺍﺕ 
  492.7  41  21  ﺔﺍﳌﻮﺍﺩ ﺍﻟﻜﻴﻤﻴﺎﺋﻴ
  876.2  21  8  ﺍﻟﻔﻨﺎﺩﻕ ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺣﺔ
  832.2  41  9  ﺍﻟﺒﻨﺎﺀ ﻭ ﻣﻮﺍﺩ ﺍﻟﺒﻨﺎﺀ
  995.1  93  93  ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ
  252.1  82  02  ﺻﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ
  799.0  9  9  ﺍﳌﻨﺴﻮﺟﺎﺕ
  858.0  3  2  ﺍﻟﺘﺨﺰﻳﻦ
  282.4  881  951  ﺃﺧﺮﻯ
  040.86  573  603  ﺍﻹﲨﺎﱄ
ﻟﺜﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺍﺋﺘﻤﺎﻥ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻭﺍﻟﺼﺎﺩﺭ ﻣﻨﻬﺎ، ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻟﺜﺎ :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  .51، ﺹ 5102ﻭﺍﻟﺜﻼﺛﻮﻥ، ﺍﻟﻌﺪﺩ ﺍﻟﻔﺼﻠﻲ ﺍﻟﺜﺎﱐ، ﺍﻟﻜﻮﻳﺖ، 
ﻣﺎﺯﺍﻝ ﻳﺴﺘﺤﻮﺫ ﻋﻠﻰ ﺣﺼﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻣﻦ  ﺕﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﶈﺮﻭﻗﺎ( 11)ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ      
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﺴﺪﺓ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻭﺳﺒﺐ ﺫﻟﻚ ﻫﻮ ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﻭﺍﳔﻔﺎﺽ ﳐﺎﻃﺮ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻣﻦ 
ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ  31.91ﻄﺎﻉ ﻣﺎ ﻳﺰﻳﺪ ﻋﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﺍﺳﺘﺜﻤﺮﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘ
ﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ، ﻳﻠﻴﻪ ﺑﻌﺪ ﺫﻟﻚ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳌﻌﺎﺩﻥ ﺑﺎﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻗﺪﺭﻫﺎ  % 1.82، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﳝﺜﻞ ﻧﺴﺒﺔ 5102ﻭ  3002
ﺮﻭﻝ ﻭﺍﻟﻐﺎﺯ ﻣﻦ ﺍﻹﲨﺎﱄ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﺈﻥ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻟﻔﺤﻢ ﻭﺍﻟﺒﺘ % 1.12ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺧﻼﻝ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻭﲝﺼﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ  173.41
  .  ﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ % 3.94ﻭﻗﻄﺎﻉ ﺍﳌﻌﺎﺩﻥ ﺍﻟﻠﺬﺍﻥ ﻳﻌﺘﱪﺍﻥ ﻣﻦ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺨﺮﺍﺟﻴﺔ ﺍﺳﺘﺤﻮﺫﺍ ﻋﻠﻰ ﻧﺴﺒﺔ 
 % 6.91ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻭﺑﻨﺴﺒﺔ  343.31: ﺃﻣﺎ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻟﻌﻘﺎﺭﺍﺕ ﻓﻘﺪ ﺍﺳﺘﺤﻮﺫ ﻫﻮ ﺍﻵﺧﺮ ﻋﻠﻰ ﺣﺼﺔ ﻻ ﺑﺄﺱ ﺎ ﻗﺪﺭﺕ ﺏ      
 ﺍﻻﺗﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺃﺑﺮﻣﺘﻬﺎ ﺍﳊﻜﻮﻣﺔ ﻣﻊ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ ﻟﺒﻨﺎﺀ ﻣﺸﺎﺭﻳﻊ ﺳﻜﻨﻴﺔ ﺑﻐﻴﺔ ﺍﻟﻘﻀﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﻣﻦ ﺍﻹﲨﺎﱄ، ﻭﺭﲟﺎ ﻳﺮﺟﻊ ﺫﻟﻚ ﺇﱃ









  (5102- 3002)ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺣﺴﺐ : 70ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
  
  
  .11ﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ : ﺍﳌﺼﺪﺭ
ﻭﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﺒﺎﻗﻲ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﻛﺎﻟﺴﻴﺎﺣﺔ ﻭﺍﻟﺰﺭﺍﻋﺔ ﻭﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻭﺭﻏﻢ ﺍﻟﻔﺮﺹ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ ﺍﳌﺘﺎﺣﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﻤﺘﻊ ﺎ      
  .ﻛﻞ ﻗﻄﺎﻉ ﺇﻻ ﺃﻥ ﻧﺼﻴﺒﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻣﺎﺯﺍﻝ ﳏﺪﻭﺩﺍ
ﺮ ﻋﻠﻰ ﻏﺮﺍﺭ ﺳﻮﻗﻬﺎ ﺍﻟﻮﺍﻋﺪ ﰲ ﻋﺪﺓ ﻗﻄﺎﻋﺎﺕ، ﺇﻻ ﻭﻋﻠﻴﻪ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻧﻪ ﺭﻏﻢ ﺍﳌﻮﻗﻊ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻲ ﻭﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﻟﱵ ﺗﺰﺧﺮ ﺎ ﺍﳉﺰﺍﺋ     
ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻛﻤﺘﻮﺳﻂ  374.1ﺃﺎ ﱂ ﺗﺴﺘﻄﻴﻊ ﺟﺬﺏ ﺣﺠﻢ ﻣﻌﺘﱪ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ، ﺇﺫ ﱂ ﻳﺘﺠﺎﻭﺯ ﺣﺠﻤﻬﺎ 
، ﻭﱂ ﺗﺴﺘﻄﻴﻊ ﺗﻮﺯﻳﻌﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻫﻲ ﰲ ﺃﻣﺲ ﺍﳊﺎﺟﺔ ﳍﺎ، ﻭﻳﺒﺪﻭ ﺫﻟﻚ 6102/3002ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ 
ﺡ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻟﺰﺭﺍﻋﺔ ﻭﺍﻟﺼﺤﺔ  ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺣﺔ، ﻭﻫﺬﺍ ﻣﺎ ﻳﺆﻛﺪ ﻋﻠﻰ ﺃﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺗﺮﻛﺰ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﳎﺎﻻﺕ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺎ ﻋﻠﻰ ﺑﻮﺿﻮ






اﻟﻔﺤﻢ واﻟﻨﻔﻂ واﻟﻐﺎز اﻟﻄﺒﯿﻌﻲ 
% 1.82
% 1.12اﻟﻤﻌﺎدن 
% 6.91اﻟﻌﻘﺎرات  
7.01%اﻟﻤﻮاد اﻟﻜﯿﻤﯿﺎﺋﯿﺔ 
% 9.3اﻟﻔﻨﺎدق واﻟﺴﯿﺎﺣﺔ  
% 3.3اﻟﺒﻨﺎء و ﻣﻮاد اﻟﺒﻨﺎء 
% 3.2ﺧﺪﻣﺎت اﻷﻋﻤﺎل 
% 8.1ﺻﻨﺎﻋﺔ اﻟﺴﯿﺎرات 
% 5.1اﻟﻤﻨﺴﻮﺟﺎت 
% 3.1اﻟﺘﺨﺰﯾﻦ 
% 4.6ﻗﻄﺎﻋﺎت أﺧﺮى 




  ﺧﻼﺻﺔ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻷﻭﻝ
ﺍﳌﺨﺘﺼﲔ ﺍﳌﻔﻜﺮﻳﻦ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﲔ ﻭﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺃﺑﺪﺗﻪ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﳌﺪﺍﺭﺱ ﺍﻻﻗﳑﺎ ﺳﺒﻖ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻟﻮﺍﺿﺢ ﺍﻟﺬﻱ      
ﲟﻮﺿﻮﻉ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻳﻌﻜﺲ ﺣﻘﻴﻘﺔ ﻭﺍﺣﺪﺓ ﻣﻔﺎﺩﻫﺎ ﺃﻥ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﻳﻌﺘﱪ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﻇﺎﻫﺮﺓ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺗﺴﻤﺢ ﺑﺘﺪﻓﻖ ﺭﺅﻭﺱ 
 ﺍﻹﺩﺍﺭﺓﻬﺎ ﺣﻖ ﺍﻟﺘﻤﻠﻚ ﻭﳍﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺪﻯ ﺍﻟﻄﻮﻳﻞ، ﻭﺗﻌﻄﻲ ﻟﺼﺎﺣﺒ ﻀﻴﻔﺔﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺼﺪﺭﺓ ﳍﺬﻩ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌ
  .ﻭﺑﺄﺷﻜﺎﻝ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺘﺠﺴﺪ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱ ﻭ
ﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ، ﺳﻮﺍﺀ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﻳﻦ ﺍﻷﺟﺎﻧﺐ ﺃﻭ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺆﺗ     
ﺃﻥ  ﺫﻟﻚ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﲣﺺ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺫﺍﺕ ﺃﳘﻴﺔ ﺑﺎﺭﺯﺕ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺎﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﲣﺺ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﻷﺟﻨﱯ،ﺍﻟﺪﻭﻝ 
ﻭﺗﻮﻓﺮ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﳌﻼﺋﻤﺔ ﲜﺎﻧﺐ ﺣﺰﻣﺔ ﻣﻦ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﻭﺍﻟﺘﺴﻬﻴﻼﺕ  ،ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲﺗﻮﺍﻓﺮ ﺍﻻﺳﺘﻘﺮﺍﺭ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﻭﺍﻟﺘﺸﺮﻳﻌﻲ ﻭ
ﺑﻴﻨﺖ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﻗﺪ  .ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﻳﻦ ﺍﻷﺟﺎﻧﺐ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﻝﺭﺍ ﻣﻌﺘﱪﺍ ﰲ ﺟﺬﺏ ﻠﻌﺐ ﺩﻭﺗ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺍﳌﻤﻨﻮﺣﺔ
ﳘﺘﻪ ﰲ ﻣﺰﺍﻳﺎﻩ، ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﺴﺎﺁﺛﺎﺭﻩ ﺍﻻﳚﺎﺑﻴﺔ ﻭﻣﺪﻯ ﺃﳘﻴﺘﻪ ﻭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻦﳉﺬﺏ ﺃﻛﱪ ﻗﺪﺭ ﻣﻦ ﺍﳊﺎﺩﺓ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ 
 ﺇﺧﻔﺎﺀﻏﲑﻫﺎ، ﻏﲑ ﺃﻧﻪ ﻻ ﳝﻜﻦ ﺗﺄﻫﻴﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭﺧﻠﻖ ﺍﻟﻔﺮﺹ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ ﻭﲣﻔﻴﺾ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺍﻟﺒﻄﺎﻟﺔ ﻭﻧﻘﻞ 
ﺍﻟﺘﻮﺟﻴﻪ ﻣﺎ ﻳﻠﺰﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺑﺎﻻﺧﺘﻴﺎﺭ ﻭﺍﻟﱵ ﻗﺪ ﺗﻨﻌﻜﺲ ﻋﻨﻪ ﻋﻠﻰ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﻫﻮ  ﺍﻟﻌﻴﻮﺏﺑﻌﺾ ﺍﻵﺛﺎﺭ ﺍﻟﺴﻠﺒﻴﺔ ﻭ
    ﺍﻧﻌﻜﺎﺳﺎﺗﻪ ﺍﻟﺴﻠﺒﻴﺔ، ﻮﺑﻪ ﻭﺗﻔﺎﺩﻱ ﻋﻴ ﳚﺎﺑﻴﺔ ﻭﺍﻷﻧﺴﺐ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺗﻘﻴﻴﻢ ﺟﺪﻭﺍﻩ ﻭﻣﻨﺎﻓﻌﻪ ﻟﻼﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﺁﺛﺎﺭﻩ ﺍﻻ
  .ﺃﻭ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻗﻞ ﲣﻔﻴﻀﻬﺎ ﺇﱃ ﺃﺩﱏ ﻣﺴﺘﻮﻯ
ﺎﺟﻴﺔ ﺯﺍﺩ ﻧﻔﻮﺫﻫﺎ ﻭﺗﻌﺎﻇﻢ ﺩﻭﺭﻫﺎ ﺑﻌﺪ ﺍﳊﺮﺏ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ، ﻭﻫﻲ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﲤﺘﻠﻚ ﻓﺮﻭﻋﺎ ﺇﻧﺘ ﻛﻈﺎﻫﺮﺓ ﻌﺎﳌﻴﺔﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟ ﺑﺮﺯﺕ     
ﺍﳊﺪﻭﺩ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻟﺪﻭﳍﺎ ﺍﻷﻡ، ﳑﺎ ﺟﻌﻠﻬﺎ ﺗﺼﻨﻒ ﺇﱃ ﻋﺪﺓ ﺃﳕﺎﻁ ﻭﺗﺘﻤﻴﺰ ﻋﻤﻠﻴﺎﺎ ﰲ ﻋﺪﺓ ﺩﻭﻝ ﻣﺘﺨﻄﻴﺔ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﻭﺗﺰﺍﻭﻝ ﺃﻧﺸﻄﺘﻬﺎ ﻭ
ﺃﻫﻠﻬﺎ ﻷﻥ ﺗﻜﻮﻥ ﺃﻫﻢ ﻗﻨﺎﺓ ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭﻫﺎ ﻟﻸﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔﺔ ﺣﺠﻤﻬﺎ ﻭﺍﻧﺘﺸﺎﺭ ﻭﺗﻨﻮﻉ ﺃﻧﺸﻄﺘﻬﺎ ﻭﺑﻌﺪﺓ ﺧﺼﺎﺋﺺ ﺃﳘﻬﺎ ﺿﺨﺎﻣ
 .ﺘﺠﺴﻴﺪ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﻟ
ﻀﺎﻓﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻭﻳﺒﺪﻭ ﺫﻟﻚ ﺟﻠﻴﺎ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﺪﻓﻘﺎﺗﻪ ﻟﻘﺪ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻦ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻬﺘﻤﺔ ﺑﺎﺳﺘ     
، ﻟﻜﻦ ﻭﺭﻏﻢ ﺗﺰﺍﻳﺪ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﻭﺗﺰﺍﻳﺪ ﳐﺰﻭﺎ ﺍﻟﺘﺮﺍﻛﻤﻲ ﻣﻦ ﺳﻨﺔ ﻷﺧﺮﻯ، ﺇﻻ ﺃﺎ ﻣﺎﺯﺍﻟﺖ 7002ﺍﳌﺘﺰﺍﻳﺪﺓ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻣﻦ ﺳﻨﺔ 
ﺗﺘﺠﻪ ﺇﱃ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﶈﺮﻭﻗﺎﺕ، ﻣﻊ ﻭﺟﻮﺩ ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﻣﻌﻈﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ، ﻣﺘﻮﺍﺿﻌﺔ ﺇﺫﺍ ﻣﺎ ﻗﻮﺭﻧﺖ ﲟﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ
  (.ﺍﳌﻌﺎﺩﻥ ﻭﺍﻟﻌﻘﺎﺭﺍﺕ ﻭﺍﳌﻮﺍﺩ ﺍﻟﻜﻴﻤﻴﺎﺋﻴﺔ) ﺑﻌﺾ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻜﺒﲑﺓ ﺫﺍﺕ ﺍﺎﻝ ﺍﶈﺪﻭﺩ ﰲ ﻗﻄﺎﻋﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ 
ﻭﻗﺒﻞ ﺃﻥ ﺗﺘﺨﺬ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭ ﻟﺪﺧﻮﻝ ﺳﻮﻕ ﺩﻭﻟﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ، ﻓﺈﺎ ﺗﺘﺒﻊ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ      









 ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺜﺎﱐ 
ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ 
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻗﺒﻞ 












ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻋﻠﻰ ﺣﺪ ﺳﻮﺍﺀ ﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﺑﺎﻟﻎ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻭﺫﻟﻚ ﳌﺎ ﳍﻤﺎ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﻳﻨﺎﻝ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭ     
ﺩﻭﺭ ﻫﺬﻳﻦ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮﻳﻦ ﻣﻊ ، ﻭﻗﺪ ﺍﺯﺩﺍﺩﺕ ﺃﳘﻴﺔ ﻭﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺒﻘﺎﺀ ﻭﺍﻟﻨﻤﻮ ﻭﺍﻻﻧﺘﺸﺎﺭ ﻣﻦ ﺩﻭﺭ ﻭﺃﳘﻴﺔ ﰲ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ
  .ﻋﻠﻰ ﺑﻌﻀﻬﺎ ﺍﻟﺒﻌﺾ ﻭﺍﺷﺘﺪﺍﺩ ﺣﺪﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺪﻭﻟﻴﺔﻗﺘﺼﺎﺩﻱ، ﻭﺍﻧﻔﺘﺎﺡ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻇﻬﻮﺭ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺑﺒﻌﺪﻫﺎ ﺍﻻ
ﻭﻧﻈﺮﺍ ﻟﻼﻧﺘﺸﺎﺭ ﺍﻟﻮﺍﺳﻊ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﱪ ﺩﻭﻝ ﺍﻟﻌﺎﱂ، ﻓﺈﻥ ﺫﻟﻚ ﺟﻌﻠﻬﺎ ﺗﻌﻤﻞ ﰲ ﺑﻴﺌﺎﺕ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ      
ﲣﺘﻠﻒ ﻣﻦ ﺳﻮﻕ ﺃﺟﻨﱯ  ﻏﲑﻫﺎﻭ ﻟﻮﺟﻴﺔ ﻭﺛﻘﺎﻓﻴﺔ ﻭﺳﻴﺎﺳﻴﺔﺗﻜﻨﻮﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﻭﻣﺘﻨﻮﻋﺔ، ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺗﺘﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ
  .ﻵﺧﺮ
 ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﲔ ﻭﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻓﺈﻥ ﻭﻟﻮﺝ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻟﻠﻌﻤﻞ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﳚﻌﻠﻬﺎ ﺗﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ     
  .ﻣﻦ ﺳﻮﻕ ﺃﺟﻨﱯ ﻵﺧﺮ ﻭﺛﻘﺎﻓﺘﻬﻢ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﲣﺘﻠﻒ ﺃﳕﺎﻃﻬﻢ ﻭﻋﺎﺩﺍﻢ ﺍﻟﺸﺮﺍﺋﻴﺔ
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻳﻌﺘﱪ ﻣﻦ ﺃﺻﻌﺐ ﺍﳌﺴﺎﺋﻞ ﻭ ﺃﻛﺜﺮﻫﺎ ﺗﻌﻘﻴﺪﺍ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻠﺰﻡ ﺈﻥ ﺍﲣﺎﺫ ﺃﻱ ﻗﺮﺍﺭ ﻟﻠﺪﺧﻮﻝ ﻭﻟﺬﻟﻚ ﻓ     
  .ﻻﻧﺘﻘﺎﺀ ﺃﻓﻀﻞ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻓﻴﻬﺎﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺈﺗﺒﺎﻉ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ ﺍﳌﻨﺘﻈﻤﺔ 
ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﻮﻡ ﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻗﺒﻞ ﺩﺧﻮﻝ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺳﻮﻑ ﻧﺘﻨﺎﻭﻝ      
ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﻣﺮﺍﺣﻞ ﺗﻄﻮﺭﳘﺎ ﻭ ﻟﻜﻦ ﻭﻗﺒﻞ ﺫﻟﻚ ﻓﻘﺪ ﺍﺭﺗﺄﻳﻨﺎ ﺃﻥ ﻧﻘﺪﻡ ﲢﻠﻴﻼ ﻣﺒﺴﻄﺎ ﺣﻮﻝ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ،
  :ﺟﺎﺀ ﺗﻘﺴﻴﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﻛﻤﻞ ﻳﻠﻲﺬﻟﻚ ﻟ ﻭﺃﳘﻴﺘﻬﻤﺎ،
    .ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄﻭ ﻟﺘﺴﻮﻳﻖﻣﺎﻫﻴﺔ ﺍ: ﺍﻷﻭﻝ ﺍﳌﺒﺤﺚ
  .ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻭﺍﻧﺘﻘﺎﺀ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ: ﺜﺎﻟﺚﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟ












  ﻭ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻣﺎﻫﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ: ﺍﻷﻭﻝ ﺍﳌﺒﺤﺚ
ﺷﺒﺎﻉ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺴﻠﻌﻲ ﻹﻡ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﺑﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﳌﻘﺎﻳﻀﺔ ﻭﻋﻠﻰ ﻭﺟﻪ ﺍﻷﺭﺽ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﻘﻴﺎ ﻭﺟﺪ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﻨﺬ ﻭﺟﻮﺩ ﺍﻹﻧﺴﺎﻥ     
ﻣﺄﻭﻯ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻟﻜﻦ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺑﺎﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻛﺎﻧﺖ ﰲ ﺍﻟﺜﻼﺛﻴﻨﻴﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺣﺎﺟﻴﺎﺗﻪ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ ﻣﻦ ﻣﺄﻛﻞ ﻭﻣﻠﺒﺲ ﻭ
ﺃﺻﺒﺢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﲟﻔﻬﻮﻣﻪ ﺍﳊﺪﻳﺚ، ﻭ ﻥ ﻇﻬﺮﺃ ﱃﺇ ﻓﻤﻨﺬ ﺫﻟﻚ ﺍﳊﲔ ﺗﻄﻮﺭﺕ ﻣﻔﺎﻫﻴﻤﻪ ﻭﺗﻌﺪﺩﺕ ﻣﻦ ﻓﺘﺮﺓ ﻷﺧﺮﻯ ﺍﳌﺎﺿﻲ،
ﺃﻥ ﳒﺎﺡ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﰲ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ ﻳﺘﻮﻗﻒ ﻋﻠﻰ ﻣﺪﻯ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭﻫﺎ ﳌﺰﻳﺞ ﺎﺋﻒ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻷﻱ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻋﻤﺎﻝ، ﻭﺍﻟﻮﻇﺍﻷﺧﲑ ﻣﻦ 
 .ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﻳﻨﺎﺳﺐ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﻤﻞ ﻓﻴﻬﺎ
ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻓﺈﺎ ﺗﻄﺒﻖ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ  ﻧﻈﺮﺍ ﺇﱃ ﺃﻥ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﲤﺎﺭﺱ ﺃﻧﺸﻄﺘﻬﺎ ﰲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪﻭ     
ﻭ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ  ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻭ ﺗﻘﻴﻴﻢﺆﺳﺴﺎﺕ ﰲ ﺍﳌﻗﺒﻞ ﺩﺧﻮﳍﺎ ﻷﺳﻮﺍﻕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﺣﻴﺚ ﻳﻌﺘﱪ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺃﻫﻢ ﳏﺪﺩ ﻟﻨﺠﺎﺡ ﻫﺬﻩ 
  .ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﺮﺍﺩ ﺍﺳﺘﻬﺪﺍﻓﻬﺎ
  :ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ، ﻭﺫﺍﻟﺪﻭﱄﺍﶈﻠﻲ ﻭ ﻣﺎﻫﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﺍﳌﺒﺤﺚ ﰲ ﻫﺬﺍ  ﻨﺎﻭﻝﻭﺑﻨﺎﺀﺍ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﺍ ﺳﻮﻑ ﻧﺘ     
  .ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﻣﺮﺍﺣﻞ ﺗﻄﻮﺭﻩ :ﺍﻷﻭﻝ ﺍﳌﻄﻠﺐ
  .ﻣﺮﺍﺣﻞ ﺗﻄﻮﺭﻩﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭ :ﺍﻟﺜﺎﱐ ﺍﳌﻄﻠﺐ
  .ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭ: ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﺍﳌﻄﻠﺐ
  ﻣﺮﺍﺣﻞ ﺗﻄﻮﺭﻩﻭﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ : ﺍﻷﻭﻝ ﺍﳌﻄﻠﺐ
ﺗﻌﻘﺪ ﺟﻮﺍﻧﺒﻪ، ﻭﺇﱃ ﺍﺗﺴﺎﻉ ﳎﺎﻝ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻳﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺒﺐ ﰲ ﺫﻟﻚ ﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻭﻨﺖ ﰲ ﲢﺪﻳﺪﻫﺎ ﳌﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺗﺒﺎﻳﻭ ﺎﺕﺮﻳﻔﺗﻌﺪﺩﺕ ﺍﻟﺘﻌ     
ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻳﺮﺟﻊ ﺃﻳﻀﺎ  ﺎﺕﺗﻌﺮﻳﻔ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﻌﺪﺩ ﺍﻟﻜﺒﲑ ﰲ ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻛﻨﺸﺎﻁ ﻳﺘﺪﺍﺧﻞ ﻣﻊ ﻛﺜﲑ ﻣﻦ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﻷﺧﺮﻯ
  .ﺍﳌﺨﺘﺼﲔﺍﻻﺧﺘﻼﻑ ﰲ ﻭﺟﻬﺎﺕ ﻧﻈﺮ ﺍﻟﻜﺘﺎﺏ ﻭﺇﱃ ﺍﻟﺘﻌﺪﺩ ﻭ
   ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﻣﻔﻬﻮﻡ : ﺃﻭﻻ
 "TEKRAM"ﺍﻻﳒﻠﻴﺰﻳﺔ، ﻭﻫﻲ ﺗﺘﺄﻟﻒ ﻣﻦ ﻣﺼﻄﻠﺤﲔ ﺍﺛﻨﲔ ﳘﺎ  ﺍﻟﻠﻐﺔ ﺇﱃ (GNITEKRAM) ﺃﺻﻞ ﻛﻠﻤﺔ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﻳﺮﺟﻊ     
ﺍﻟﺬﻱ ﻭ "SUTAKRAM"ﻣﺸﺘﻘﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺼﻄﻠﺢ ﺍﻟﻼﺗﻴﲏ ﻭ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﲏ ﺩﺍﺧﻞ ﺃﻭ ﺿﻤﻦ، ﻭﻫﻲ ﻛﺬﻟﻚ  "GNI"ﺍﻟﱵ ﺗﻌﲏ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﻭ
ﺼﻄﻠﺢ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻳﻌﲏ ﺗﻠﻚ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ، ﻭ ﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﻤﺍﻟﱵ ﺗﻌﲏ ﺍﳌﺘﺠﺮﻭ "IRAKRAM"ﻳﻌﲏ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﻭﻛﺬﻟﻚ ﻣﻦ ﺍﻟﻜﻠﻤﺔ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ 
  (1).ﺍﻟﻮﻇﺎﺋﻒ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻢ ﺿﻤﻦ ﺍﻟﺴﻮﻕﻭ
  :ﻣﺎ ﻳﻠﻲ ﻭ ﻗﺪ ﻭﺭﺩﺕ ﻋﺪﺓ ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ ﻧﺬﻛﺮ ﻣﻦ ﺑﻴﻨﻬﺎ      
  
  
                                                        
، ﺭﺳﺎﻟﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ، ﺟﺎﻣﻌﺔ (0002 -0991)ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻟﻔﺘﺮﺓ  ﻠﻰﺇﺳﻘﺎﻁ ﻋﺘﻪ ﰲ ﻣﺴﺎﻳﺮﺓ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﻧﻮﺭﻱ ﻣﻨﲑ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻲ ﻭ ﺃﳘﻴ( 1)
 .71، ﺹ 5002/4002ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ 




ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺑﺎﳌﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﻀﻴﻖ ﻋﻠﻰ ﺃﻧﻪ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﻷﺳﺎﻟﻴﺐ ﻭﺍﻟﻄﺮﻕ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺨﺪﻣﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺑﻴﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻳﻌﺮﻑ      
ﺃﻧﻪ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﻷﺳﺎﻟﻴﺐ ﻭﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﻌﻤﻠﻬﺎ ﺍﳌﻨﻈﻤﺎﺕ ﻛﺎﻓﺔ ﻓﻴﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺑﺎﳌﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﻮﺍﺳﻊ  ﺃﻣﺎ ،ﻋﺎﺋﺪ ﲢﺼﻞ ﻋﻠﻴﻪ ﻟﻠﺰﺑﺎﺋﻦ ﻣﻘﺎﺑﻞ
ﺣﻴﺚ ﺃﺻﺒﺢ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻳﺸﻤﻞ ، (1) ﻭﺗﺼﺮﻓﺎﺕ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ ﺎﺕﺳﻠﻮﻛﺘﻌﺰﻳﺰ ﻟ ﻭﺫﻟﻚ ﺍﻟﻄﺮﻕ،ﺪﻑ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ ﺑﺄﻓﻀﻞ 
ﺩﻱ ﺃﻭ ﻏﲑ ﺍﳌﺎﺩﻱ ﻭﱂ ﻳﻌﺪ ﺣﻜﺮﺍ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺮﲝﻴﺔ، ﻛﻤﺎ ﺃﺻﺒﺢ ﻛﺎﻓﺔ ﺍﳌﻨﻈﻤﺎﺕ ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻧﺖ ﺗﺴﻌﻰ ﺇﱃ ﲢﻘﻴﻖ ﺍﻟﺮﺑﺢ ﺍﳌﺎ
  .ﺃﻭ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﻭﺃﺇﻧﺴﺎﻧﻴﺔ  ﺃﻭ  ﺳﻮﺍﺀ ﺃﻛﺎﻧﺖ ﺳﻴﺎﺳﻴﺔ ،ﻳﻐﻄﻲ ﻛﺎﻓﺔ ﺷﺮﺍﺋﺢ ﺍﺘﻤﻊ ﻭﻳﻬﺘﻢ ﲟﺨﺘﻠﻒ ﺍﻟﺴﻠﻮﻛﺎﺕ
ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭ ﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﺟﻪ ﺍﻧﺴﻴﺎﺏ ﺍﻟﺴﻠﻊﻧﺸﺎﻁ ﺍ ﺃﻭﺟﻪ" :ﺑﺄﻧﻪ () (AMA) ﻋﺮﻓﺘﻪ ﺍﳉﻤﻌﻴﺔ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ    
   .ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻣﻦ ﺃﺟﻞ ﺇﻳﺼﺎﻝ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﻦ ﻣﻜﺎﻥ ﺇﻧﺘﺎﺟﻬﺎ ﺇﱃ ﻣﻜﺎﻥ ﺍﺳﺘﻬﻼﻛﻬﺎ ﻯﺃﻱ ﲨﻴﻊ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺆﺩ، (2)"ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ
ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﻭﻭﺗﺮﻭﻳﺢ ﺬ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺘﺴﻌﲑ ﻭﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺨﻄﻴﻂ ﻭ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴ" ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺑﺄﻧﻪ  "notnatS"ﻋﺮﻑ      
ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻦ " :ﺄﻧﻪﺑﻓﻘﺪ ﻋﺮﻑ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ  "reltok.P"ﺃﻣﺎ  (3)".ﺕﺂﳛﻘﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳌﻨﺸﺍﻟﺬﻱ ﻳﺸﺒﻊ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﻭ ﺩﻝﻟﺘﻮﻓﲑ ﺍﻟﺘﺒﺎ
، ﻛﻤﺎ ﻋﺮﻓﻪ "ﺍﻻﺣﺘﻔﺎﻅ ﺎ ﻭ ﺗﻄﻮﻳﺮﻫﺎﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﲞﻠﻘﻬﺎ ﻭ ﻰﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺎﺕ ﺗﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺑﺄﻥ ﺗﺴﺘﻮﱄ ﻋﻠﻭﺿﻌﻴﺔ ﻓﻜﺮﻳﺔ ﻭ
  (4)".ﺎﺕ ﻭ ﺍﻟﺮﻏﺒﺎﺕ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝﻧﺸﺎﻁ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﺍﳌﻮﺟﻪ ﻹﺷﺒﺎﻉ ﺍﳊﺎﺟﻴ " :ﺑﺄﻧﻪ ﻛﺬﻟﻚ
ﺗﻘﻮﻡ ﺎ ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﰲ ﺳﺒﻴﻞ ﺇﺷﺒﺎﻉ ﺍﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺫﻟﻚ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺸﻤﻞ ﺍﳉﻬﻮﺩ ﺍﻟﱵ " :ﺮﻑ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺑﺄﻧﻪﻋِﻭﻗﺪ      
ﳌﻜﺎﻥ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﲔ ﺪﻑ ﺍﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺑﺎﻟﻜﻤﻴﺎﺕ ﻭﺍﳌﻮﺍﺻﻔﺎﺕ ﻭﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﰲ ﺍﻟﻮﻗﺖ ﻭﻊ ﻭﻠﺑﺘﻘﺪﱘ ﺍﻟﺴ ،ﻭﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻟﻸﻓﺮﺍﺩ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ
ﺃﻭ ﺍﻟﺴﻮﻕ  ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺃﻭ ﻠﻰ ﺍﻋﺘﻘﺎﺩ ﺟﺎﺯﻡ ﺑﺄﻥ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚﻓﻠﺴﻔﺔ ﺃﻋﻤﺎﻝ ﺗﻘﻮﻡ ﻋ :ﻫﻮ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﺑﺄﻥ  ﻳﺮﻯ ﺁﺧﺮﺑﻴﻨﻤﺎ  (5)".ﲢﻘﻴﻖ ﺍﻟﺮﺑﺢ
ﻓﻨﺠﺎﺡ ﺃﻭ ﻓﺸﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ،  (6)ﺩﻭﺍﻣﻪﺳﺒﺐ ﺍﺳﺘﻤﺮﺍﺭﻩ ﻭﺳﺮ ﺑﻘﺎﺋﻪ ﻭ ﻭﺟﻮﺩ ﻧﺸﺎﻁ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ، ﻭﻫﻮ ﻫﻮ ﺩﺍﻓﻊ ﻧﺸﻮﺀ ﻭ ﻋﻤﻮﻣﺎ
ﳊﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ  ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻮﻇﺎﺋﻒﻳﺘﻮﻗﻒ ﻋﻠﻰ ﻣﺪﻯ ﺗﻔﻬﻢ ﺍﻟﻘﺎﺋﻤﲔ ﻋﻠﻰ ﻭﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭ ﺎﺋﻒﻭﻇ
 .ﻭﺇﺷﺒﺎﻋﻬﺎ ﺑﺄﺣﺴﻦ ﻛﻴﻔﻴﺔ ﳑﻜﻨﺔﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﻭ ﲟﺪﻯ ﻗﺪﺭﻢ ﻋﻠﻰ ﺗﻠﺒﻴﺘﻬﺎ 
 ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻹﻧﺴﺎﱐ ﺍﳌﻮﺟﻪ ﻹﺷﺒﺎﻉ ﺍﳊﺎﺟﺎﺕ ﻭﺍﻟﺮﻏﺒﺎﺕ:" ﺄﻧﻪﺑ ﻓﲑﻯﺭﺍﺋﺪ ﺍﳌﺪﺭﺳﺔ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ  (reltoK pilihP)ﺃﻣﺎ      
ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﻳﺘﻀﺢ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻧﺸﺎﻁ ﺇﻧﺴﺎﱐ ﻭ .(7) "ﻭﻫﺬﺍ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺧﻠﻖ ﻭﺗﺴﻬﻴﻞ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﺒﺎﺩﻝ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ
ﻳﺮﺗﺒﻂ ﺑﻮﺟﻮﺩ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﻭﺳﻠﻮﻛﻬﻢ، ﻓﺮﺑﻂ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺍﻟﺴﻠﻮﻙ ﺍﻟﺒﺸﺮﻱ ﻭﻭﺿﺢ ﺇﻧﺴﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﻠﺒﻴﺔ ﺣﺎﺟﺎﺕ 
ﺒﺎﻉ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﱵ ﱂ ﺗﻌﺪ ﺗﻘﺘﺼﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺷﻴﺎﺀ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ ﺑﻞ ﺗﺸﻤﻞ ﺍﻹﻧﺴﺎﻥ ﻭﺇﺷﺒﺎﻉ ﺭﻏﺒﺎﺗﻪ، ﲝﻴﺚ ﻳﺘﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻹﺷ
 .ﺍﻷﺷﻴﺎﺀ ﺍﻟﻐﲑ ﻣﺎﺩﻳﺔ ﻣﻦ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﻭﺃﻓﻜﺎﺭ ﻭﻏﲑﻫﺎ
 :ﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻨﺍﻟ ﻭﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻳﻒ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻧﺴﺘﺸﻒ     
                                                        
 .6 p ,9002 ,sirap ,noitidé eme 6 ,noitseg zollad ,gnitekraM ,sinednodnil te seuqaj everdnel )1(
 .noitaicossA gnitekraM naciremA )(
  .3ﺍﳌﺒﺎﺩﺉ ﻭ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ، ﻣﻨﺸﻮﺭﺍﺕ ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﻨﺘﻮﺭﻱ ﻗﺴﻨﻄﻴﻨﺔ، ﺩ ﺕ ﻥ، ﺹ  :ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ،ﻧﺎﺟﻲ ﺑﻦ ﺣﺴﲔﻭ ﻓﺮﻳﺪ ﻛﻮﺭﺗﻞ ( 2)
  .  72،ﺹ 2002 ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔﻮﺭﺱ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ، ﺣ، ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺗﻴﺠﻴﺎﺕﺍﳌﻔﺎﻫﻴﻢ ﻭ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍ: ﻠﻔﺔ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﻋﻋﺼﺎﻡ ﺍﻟﺪﻳﻦ ﺃﻣﲔ ﺃﺑﻮ  (3)
 .6P ,4991 ,noziroh xuaevuoN ,ecnarF ,noitidé emé8 "tnemeganam gnitekraM" ,dranreB siobuD & pilihP reltoK )4(
   .12، ﺹ 1002ﻧﺴﻴﻢ ﺣﻨﺎ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺩﺍﺭ ﺍﳌﺮﻳﺦ ﻟﻠﻨﺸﺮ، ﺍﻟﺮﻳﺎﺽ،ﺍﳌﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻮﺩﻳﺔ، ( 5)
     .62، ﺹ 8002ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ،  ،ﻣﻄﺒﻌﺔ ﺑﻐﻴﺠﺔ، ﻗﺴﻨﻄﻴﻨﺔ ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ،ﻛﻤﺎﻝ ﻣﺮﺩﺍﻭﻱﻛﻤﺎﻝ  (6)
 .21p ,6002 ,sirap ,noitacudé nosraeP ,tnemegnaM gnitekraM, B siobuD te reltoK pilihP )7(




 ؛ ، ﺃﻱ ﻻ ﻭﺟﻮﺩ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ ﺑﺪﻭﻥ ﺗﺒﺎﺩﻝﺃﻥ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﻫﻲ ﺟﻮﻫﺮ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ 
 ؛ ﺕ، ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻧﺖ ﺭﲝﻴﺔ ﺃﻭ ﻏﲑ ﺭﲝﻴﺔﺂﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳝﻜﻦ ﺗﻄﺒﻴﻘﻪ ﻋﻠﻰ ﲨﻴﻊ ﺍﳌﻨﺸﺃﻥ ﺍ 
ﺘﺎﺝ ﻭﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﰒ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺎﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳌﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﺍﻹﻧﻳﺴﺘﻠﺰﻡ ﺃﻭﻻ ﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺭﻏﺒﺎﺕ ﻭ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ 
 ؛ ﺴﻮﻳﻘﻲﻠﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﻟﺍﻟﺮﻏﺒﺎﺕ ﻫﻲ ﻧﻘﻄﺔ ﺍﻟﺒﺪﺍﻳﺔ ﺃﻥ ﺍﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﻭ ﻭﺮﻭﻳﺞ، ﺍﻟﺘﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭ
ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﲢﻘﻴﻖ ﺃﻗﺼﻰ ﺭﺑﺢ ﳑﻜﻦ  ﺭﻏﺒﺎﻢﺑﺎﺋﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺇﺷﺒﺎﻉ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﻢ ﻭﻳﻬﺪﻑ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺇﱃ ﺇﺭﺿﺎﺀ ﺍﻟﺰ 
 .ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ
ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻫﻮ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻦ ﻗﻨﺎﻋﺔ ﻟﺪﻯ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﻓﻠﺴﻔﺔ ﺃﻋﻤﺎﻝ ﺗﻘﻮﻡ ﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﻘﺎﺩ ﺟﺎﺯﻡ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﻭ ﺑﻨﺎﺀﺍ ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﺳﺒﻖ ﳝﻜﻦ          
ﺔ ﺍﻟﱵ ﺍﳉﻬﻮﺩ ﺍﳌﺘﻜﺎﻣﻠﻠﺴﻔﺔ ﰲ ﺷﻜﻞ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﻭﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﺮﻫﻮﻥ ﺑﻮﺟﻮﺩ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ، ﺗﺘﺮﺟﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﺑﺄﻥ ﻭﺟﻮﺩ ﻫ
ﻴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻋﻤﻠ ﺗﻮﺯﻳﻌﻪﻭ ﺗﺮﻭﳚﻪﻭﺗﺴﻌﲑﻩ ﻭ ﺍﳌﻨﺘﺞﰒ ﺇﻧﺘﺎﺝ  ،ﲢﻠﻴﻠﻬﺎﺗﺒﺪﺃ ﺑﺎﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺭﻏﺒﺎﺕ ﻭﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻭﺩﺭﺍﺳﺘﻬﺎ ﻭ
ﻭﺧﻠﻖ ﻋﻼﻗﺎﺕ ﻭﻃﻴﺪﺓ ﻣﻌﻬﻢ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻗﺼﻰ ﺭﺑﺢ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ  ﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﺘﻠﺒﻴﺔ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭ
  .ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ
  ﺗﻄﻮﺭ ﺍﻟﻔﻜﺮ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺇﱃ  ﻡ0561ﺳﻨﺔ ﻳﺸﲑ ﺍﻟﺒﻌﺾ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺑﻮﺍﺩﺭ ﻇﻬﻮﺭ ﺍﻟﻔﻠﺴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺗﻌﻮﺩ ﺇﱃ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﻟﺘﺎﺳﻊ ﻋﺸﺮ ﺣﻴﺚ ﻋﻤﺪ ﻣﺘﺠﺮ ﻳﺎﺑﺎﱐ      
، ﻭ ﻳﺘﻔﻖ (1)ﺍﳌﻄﻠﻮﺑﺔ ﺍﳌﻌﺎﻳﲑ ﺍ ﻋﻠﻰ ﻃﻠﺒﺎﺕ ﺯﺑﺎﺋﻨﻪ ﺑﺎﳌﻮﺍﺻﻔﺎﺕ ﻭﺴﻠﻊ ﺑﻨﺎﺀﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻗﻴﺎﻣﻪ ﺑﺈﻧﺘﺎﺝ ﺍﻟﺗﺒﲏ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﻠﺴﻔﺔ، ﻭ
  :ﺍﳌﺨﺘﺼﲔ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﺎﻝ ﻋﻠﻰ ﺃﻥ ﺗﻄﻮﺭ ﺍﻟﻔﻜﺮ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻗﺪ ﻣﺮ ﺑﺎﳌﺮﺍﺣﻞ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
ﺣﻴﺚ ﺍﻫﺘﻢ ﺃﺭﺑﺎﺏ  (2)،ﻡ5291ﺑﺪﺃﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﻣﻊ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻟﺜﻮﺭﺓ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﻭﺍﺳﺘﻤﺮﺕ ﺇﱃ ﺳﻨﺔ  :ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺑﺎﻹﻧﺘﺎﺝ -1
ﻻﺭﺗﻔﺎﻉ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ، ﻟﺬﻟﻚ ﻓﻠﻢ ﲡﺪ ﺍﳌﺴﲑﻳﻦ ﻓﻴﻬﺎ ﺑﻜﻴﻔﻴﺔ ﺭﻓﻊ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺇﱃ ﺃﻗﺼﻰ ﺣﺪ ﻧﻈﺮﺍ ﻋﻤﺎﻝ ﻭﺍﻷ
ﻘﺪﺭ ﻣﺎ ﺍﻫﺘﻤﺖ ﺑﺍﻟﺒﺤﺚ ﻋﻨﻬﺎ ﻦ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻭﻣﱂ ﺘﻢ ﺑﻔﻜﺮﺓ ﺍﻟﻘﺮﺏ ﺣﻠﺔ ﺃﻱ ﺻﻌﻮﺑﺔ ﰲ ﺑﻴﻊ ﻣﺎ ﺗﻨﺘﺠﻪ، ﻭﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮ
 .ﻔﻴﺔ ﺭﻓﻊ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔﻛﻴﺎﻟﻘﺮﺏ ﻣﻦ ﻣﺼﺎﺩﺭ ﺍﳌﻮﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﻄﺎﻗﺔ ﻭﺑ
ﻫﻮ ﻣﺎ ﺩﻓﻊ ﺍﻟﺮﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﺍﺋﻞ ﰲ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ، ﻭﳍﺬﺍ ﺍﻟﺴﺒﺐ ﻓﻘﺪ ﻭﺟﺪﺕ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻛﺈﺩﺍﺭﺓ ﳏﻮﺭﻳﺔ ﺗﺪﻭﺭ ﺣﻮﳍﺎ ﻛﻞ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﻭ     
 ،ﺟﻞ ﺭﻓﻊ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺇﱃ ﺃﻋﻠﻰ ﺍﳌﺴﺘﻮﻳﺎﺕﺃﺃﺣﺴﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﻼﺳﻴﻜﻴﺔ ﺇﱃ ﺍﻗﺘﺮﺍﺡ ﺃﻓﻀﻞ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﻭﻣﻨﻈﺮﻱ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﺍﻟﻜﺩﺍﺭﺓ ﻭﺍﻟﺘﺴﻴﲑ ﻭﻹﻋﻠﻢ ﺍ
  .ﱂ ﳛﻆ ﺍﳌﻨﻈﻮﺭ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺑﺄﻳﺔ ﺃﳘﻴﺔ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ، ﻟﺬﻟﻚ (3) ﺍﻟﺮﻓﻊ ﻣﻦ ﻛﻔﺎﻳﺔ ﻋﻮﺍﻣﻠﻪ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔﺗﲑﺗﻪ ﻭﻭ  ﻊﺗﺴﺮﻳﻭ
ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺘﺠﺎﻧﺴﺔ ﻭﺍﻧﺘﺸﺎﺭﻫﺎ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﺑﺪﺃ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﻓﺮﺓ ﺍﻟﻨﺴﺒﻴﺔ ﻭﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﻣﻊ ﻇﻬﻮﺭ : ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ -2
ﳌﻨﺘﻮﺝ ﺫﺍﺗﻪ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﺘﻔﻜﲑ ﰲ ﺍ ﺑﺪﺃ ﻭﻣﻦ ﻫﻨﺎ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻮﻓﺮ ﻟﻪ ﺃﻋﻠﻰ ﺟﻮﺩﺓ ﳑﻜﻨﺔ،( ﺪﻣﺔﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﺃﻭ ﺍﳋ)ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻳﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺍﳌﻨﺘﺞ 
 .ﻏﲑﻫﺎﻟﻮﻧﻪ ﻭﻣﻮﺍﺻﻔﺎﺗﻪ ﻭﲢﺴﲔ ﺷﻜﻠﻪ ﻭ
 
                                                        
  .16، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﻛﻤﺎﻝ ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ (1)
  .13، ﺹ،6002ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﺩﺍﺭ ﺣﺎﻣﺪ، ﻋﻤﺎﻥ،  :ﺍﺩ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﺣﺪ ﺇﺑﺮﺍﻫﻴﻢﺷﻔﻴﻖ ﻭ ﻧﻈﺎﻡ ﻣﻮﺳﻰ ﺳﻮﻳﺪﺍﻥ( 2)
  .55، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ،  ﺹﻛﻤﺎﻝ ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ( 3)




  (1):ﻭ ﺑﺼﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﳝﻜﻦ ﺗﻠﺨﻴﺺ ﻣﻼﻣﺢ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ     
 ؛ ﺍﻟﻔﻌﻠﻴﺔﻟﻨﻈﺮ ﻋﻦ ﺗﻠﺒﻴﺔ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺗﻪ ﺃﻥ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻳﺮﻏﺐ ﰲ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺫﻭ ﺍﳉﻮﺩﺓ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ ﺑﻐﺾ ﺍ 
 ؛ ﺻﺮ ﺍﻷﺧﺮﻯﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺎﻟﻌﻨﺎﺃﻥ ﺟﻮﺩﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﲢﺘﻞ ﺍﳌﻘﺎﻡ ﺍﻷﻭﻝ ﰲ ﻧﻈﺮ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ  
ﺃﺳﺎﺱ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺃﺣﺴﻦ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﳑﻜﻦ  ﳐﺘﻠﻔﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻋﻠﻰﳎﻤﻮﻋﺔ  ﺃﻥ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻳﻘﻮﻡ ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﻣﻦ ﺑﲔ 
  ﻦ ﺍﳉﻮﺩﺓ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻣﺎ ﻳﺪﻓﻌﻪ ﻣﻦ ﻧﻘﻮﺩ ؛ﻣ
 ؛ﺓ ﺍﳌﻨﺘﻮﺝ ﺍﳌﻘﺪﻡ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﲟﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﺴﺘﻬﻠﻚ ﻋﻠﻰ ﺩﺭﺍﻳﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﲜﻮﺩﺍﳌﺃﻥ  
ﺗﻮﻃﻴﺪ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻭ ﺬﺏﳉ ﺎﺕ ﰲ ﺟﻮﺩﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻛﻮﺳﻴﻠﺔ ﺃﺳﺎﺳﻴﺔﺇﻥ ﻣﻬﻤﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻫﻲ ﺍﶈﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﺇﳚﺎﺩ ﲢﺴﻴﻨ 
 .ﻣﻌﻪ
ﺇﳕﺎ ﺎ ﻳﻔﻜﺮ ﺑﻪ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﻭﻦ ﺻﻤﻴﻢ ﻣﻟﺘﺤﺴﲔ ﺟﻮﺩﺗﻪ ﱂ ﺗﻜﻦ ﻧﺎﺑﻌﺔ ﻣ ﺍﳌﻨﺘﺞﻏﲑ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺤﺴﻴﻨﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻄﺮﺃ ﻋﻠﻰ      
    (2).ﻳﻔﺮﺿﻬﺎ ﺍﳌﻬﻨﺪﺳﻮﻥ ﺍﻟﻘﺎﺋﻤﻮﻥ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔﻧﺎﺑﻌﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻌﺎﻳﲑ ﺍﻟﱵ ﻳﻀﻌﻬﺎ ﻭ ﻛﺎﻧﺖ
، ﻛﻤﺎ ﻳﻌﲏ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﺃﻥ ﻛﻞ ﻣﺎ ﻳﻨﺘﺞ ﳝﻜﻦ ﺑﻴﻌﻪ ﺑﻐﺾ ﺍﻟﻨﻈﺮ ﻋﻦ ﺭﻏﺒﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻓﻴﻪ ﻣﻦ ﻋﺪﻣﻬﺎ :ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻮﺟﻴﻪ ﺍﻟﺒﻴﻌﻲ -3
ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺗﻜﻴﻴﻒ ﺍﳉﻬﻮﺩ ﻭ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻳﻨﺒﻐﻲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔﻢ ﻟﻦ ﻳﻘﻮﻣﻮﺍ ﺑﺸﺮﺍﺀ ﺍﻟﻘﺪﺭ ﺍﻟﻜﺎﰲ ﻣﻦ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺷﺄﺃﻥ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺇﺫﺍ ﺗﺮﻛﻮﺍ ﻭ
  .ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﳊﺚ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ
 ﺕ ﺍﻟﻘﺪﺭﺍﺕ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔﻟﻘﺪ ﺳﺎﺩ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﺃﺛﻨﺎﺀ ﺃﺯﻣﺔ ﺍﻟﻜﺴﺎﺩ ﺍﻟﻜﺒﲑ ﰲ ﺍﻟﺜﻼﺛﻴﻨﻴﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ، ﻓﻔﻲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺯﺍﺩ     
ﺏ ﺃﻛﱪ ﻋﺪﺩ ﳑﻜﻦ ﻣﻦ ﺬﳉﳑﺎ ﺟﻌﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺗﺘﻨﺎﻓﺲ ﻓﻴﻤﺎ ﺑﻴﻨﻬﺎ  ،ﺋﻤﺔ ﻭﺍﳔﻔﻀﺖ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﺍﻟﺸﺮﺍﺋﻴﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﻘﺎ
ﺭ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻷﻛﻔﺎﺀ ﻭﺗﺪﺭﻳﺒﻬﻢ ﺎﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﺒﲏ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺗﻘﻮﻡ ﻋﻠﻰ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺗﻘﻨﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻭﺍﺧﺘﻴ ﻭﺫﻟﻚ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﳓﻮﻫﺎ،
ﺪ ﻗﻭ  ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻨﻌﻜﺲ ﻋﻠﻰ ﺣﺠﻢ ﺃﺭﺑﺎﺡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ، ﻜﻦ ﻣﻦ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، ﻋﺪﺩ ﳑﱪﲢﻘﻴﻖ ﺃﻛﻠﺘﺄﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﻗﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﻟ
  (3):ﲤﻴﺰﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺑﺎﳋﺼﺎﺋﺺ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
 ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ؛ ﳊﺚﺗﺮﻛﻴﺰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﻋﻨﺼﺮﻱ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺢ  
 ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺃﻭ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ؛ﺗﺼﻤﻴﻢ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻳﺘﻢ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭ ﺍﻟﺘﺼﻤﻴﻢ ﻭﻟﻴﺲ  
 ؛ ﻦ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﻛﺎﻥ ﻟﺮﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺃﳘﻴﺔ ﻛﺒﲑﺓﺿﻤ 
 ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻟﻠﺘﻮﺯﻳﻊ ﻟﺮﻓﻊ ﺣﺠﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ؛ﻇﻬﻮﺭ ﺍﳊﺎﺟﺔ ﺇﱃ ﻣﻨﺎﻓﺬ  
 .ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔﺗﻘﺪﱘ ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ  
ﳑﻜﻦ ﻣﻦ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، ﻭﺫﻟﻚ  ﺃﻛﱪ ﻗﺪﺭﻭﺑﺼﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﳌﻬﻤﺔ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻟﻠﻤﺸﺮﻭﻉ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﻫﻲ ﲢﻘﻴﻖ       
  .  ﻣﻜﺜﻔﺔﻭ ﺗﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺄﻧﺸﻄﺔ ﺗﺮﻭﳚﻪ ﲝﺚ 
ﻳﻘﻮﻡ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﻋﻠﻰ ﺃﻥ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻲ ﺃﻭ ﺍﳌﺸﺘﺮﻱ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﻫﻮ ﻧﻘﻄﺔ ﺍﻟﺒﺪﺍﻳﺔ ﰲ ﺻﻴﺎﻏﺔ  :ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﳓﻮ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ -4
ﺣﺴﺐ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﻳﻌﺘﻤﺪ ﺑﺎﻟﺪﺭﺟﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺃﻭ ﺳﻴﺎﺳﺎﺕ ﺗﺘﻌﻠﻖ ﲞﻄﻂ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ، ﻓﺘﺤﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  ﺔﺃﻳ
  .ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻧﻔﺴﻪﲑ ﰲ ﺗﻘﻨﻴﺎﺕ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺘﻔﻜﺍﻟﺃﻱ ﺃﺎ ﺗﻔﻜﺮ ﰲ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻗﺒﻞ  ،ﻋﻠﻰ ﲢﺪﻳﺪ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ
                                                        
         .72، ﺹ4002ﺗﻮﻓﻴﻖ ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﶈﺴﻦ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭ ﲢﺪﻳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﻹﻟﻜﺘﺮﻭﻧﻴﺔ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻨﻬﻀﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﻣﺼﺮ،  ( 1)
  .85ﻖ، ﺹ ﻛﻤﺎﻝ ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑ  (2)
  .02 -91ﺹ  ،1002، ﺩﺍﺭ ﺻﻔﺎﺀ، ﻋﻤﺎﻥ، 1ﻁ  ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻐﻔﻮﺭ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ،ﻭ ﺯﻳﺎﺩ ﳏﻤﺪ ﺍﻟﺸﺮﻣﺎﻥ( 3)




   (1):ﻜﺰ ﻋﻠﻰ ﺛﻼﺛﺔ ﺭﻛﺎﺋﺰ ﺃﺳﺎﺳﻴﺔ ﻫﻲﺗﺮﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﻳ     
 ﻭﺍﳌﻮﺟﻪ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻲ ﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ؛ ﻲ ﻧﻘﻄﺔ ﺍﻟﺒﺪﺍﻳﺔﺟﻌﻞ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻫ 
 ﺍﻟﺮﻏﺒﺎﺕ ﺑﺄﺣﺴﻦ ﻛﻴﻔﻴﺔ ﳑﻜﻨﺔ ؛ﻭﺗﻠﺒﻴﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﺎﺟﺎﺕ ﻭﺗﻜﺎﻣﻞ ﺍﳉﻬﻮﺩ ﻭﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺑﲔ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻹﺩﺍﺭﺍﺕ ﳋﺪﻣﺔ  
 .ﺢ ﺍﳌﻨﺎﺳﺐ ﰲ ﺍﻷﺟﻞ ﺍﻟﻄﻮﻳﻞﺑﲢﻘﻴﻖ ﺍﻟﺮ 
   ( 2):ﺃﻣﺎ ﺃﻫﻢ ﺧﺼﺎﺋﺺ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﻓﺘﺘﻤﺜﻞ ﰲ     
 ﻜﲔ ﺑﺪﻻ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺮﻛﻴﺰ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺘﺞ ؛ﺍﳌﺴﺘﻬﻠ ﺭﻏﺒﺎﺕﺍﻟﺘﺮﻛﻴﺰ ﻋﻠﻰ ﺇﺷﺒﺎﻉ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭ 
 ﺍﻟﺮﻏﺒﺎﺕ ؛ﻡ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻟﺘﺤﺪﻳﺪ ﺍﳊﺎﺟﺎﺕ ﻭﺍﺳﺘﺨﺪﺍ 
 ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ؛ ﺕﺞ ﲟﺎ ﻳﺘﻨﺎﺳﺐ ﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎﺓ ﺗﺼﻤﻴﻢ ﺍﳌﻨﺘﻣﺮﺍﻋﺎ 
 ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﺗﺼﻨﻊ ﻣﺎ ﳝﻜﻦ ﺑﻴﻊ ؛ ﻷﻥ ،ﺃﳘﻴﺔ ﻣﺪﻳﺮ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﻭ ﺯ ﻭﻇﻴﻔﺔﻭﺑﺮ 
ﺇﺩﺍﺭﻳﺔ ﻛﻔﻠﺴﻔﺔ  ﺑﺘﺒﲏ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﻳﻜﻤﻦ ﰲ ﺇﻗﻨﺎﻉ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ  ﺃﺻﺒﺢ ﺍﳌﻔﺘﺎﺡ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻲ ﻟﺘﻨﻔﻴﺬ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻔﻬﻮﻡ 
 ﺍﺕ ؛ﻣﻦ ﻣﺴﺘﺠﺪ ﺗﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﺍﻟﻮﺍﻗﻊ ﲟﺎ ﻓﻴﻪ
 .ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚﻙ ﻣﻮﺍﺯﻧﺔ ﻣﺎ ﺑﲔ ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﻫﻨﺎ 
ﺔ ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﻋﺎﺓ ﺍﳌﺴﺆﻭﻟﻴﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﻋﻨﺼﺮ ﻣﺮﺍ ﻳﻀﻴﻒ: ﻠﺔ ﺍﻟﺘﻮﺟﻪ ﳓﻮ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﺘﻤﻌﻲﻣﺮﺣ -5
ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺑﺼﻔﺔ ﺧﺎﺻﺔ، ﻓﻘﺪ ﻳﻜﻮﻥ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺃﺣﻴﺎﻧﺎ ﺃﻥ ﻟﻠﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺑﺼﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﻭ ﻫﺎﻋﻨﺪ ﺍﲣﺎﺫ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ
ﺗﺴﺘﺠﻴﺐ ﻟﺒﻌﺾ ﺍﳊﺎﺟﺎﺕ ﻭﺍﻟﺮﻏﺒﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﲜﻤﺎﻋﺎﺕ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻻ ﺗﺘﻔﻖ ﻣﻊ ﺍﻫﺘﻤﺎﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭ ﺍﻫﺘﻤﺎﻣﺎﺕ ﺍﺘﻤﻊ، ﳑﺎ ﺃﺩﻯ ﺇﱃ 
 ﻔﻬﻮﻡ ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻭﻫﻮ ﻣﺪﺧﻞ ﻻﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃﺑﻈﻬﻮﺭ ﻣﺎ ﻳﺴﻤﻰ ﺑﺎﳌ ﺗﻌﺪﻳﻠﻪﺗﻮﺳﻴﻊ ﻧﻄﺎﻕ ﺍﳌﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻭ
ﻛﻞ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﳌﻨﻈﻤﺔ ﻹﺷﺒﺎﻉ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﺍﺘﻤﻊ ﻛﻜﻞ، ﻓﻤﺜﻞ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺪﺧﻞ ﻳﺴﻌﻰ ﺇﱃ ﲢﻘﻴﻖ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﰲ ﺍﻷﺟﻞ ﺍﻟﻄﻮﻳﻞ ﻋﻦ  ﺗﻜﺎﻣﻞ
   .3( ) ﺣﺎﺟﺎﺕ ﺍﺘﻤﻊ ﻛﻜﻞﻖ ﺍﻟﺘﻮﺍﺯﻥ ﺑﲔ ﺣﺎﺟﻴﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻭﻃﺮﻳﻖ ﺧﻠ
ﺒﺎﻋﻬﺎ ﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻳﻘﻀﻲ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﺘﻤﻌﻲ ﺑﺄﻥ ﻣﻬﻤﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻫﻲ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﳊﺎﺟﺎﺕ ﻭﺍﻟﺮﻏﺒﺎﺕ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺍﻟﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺇﺷﻭ     
ﺐ ﺇﳚﺎﺩ ﻮﺟ، ﻟﺬﻟﻚ ﻓﺈﻥ ﺗﺒﲏ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻔﻬﻮﻡ ﻳﺴﺘﺘﻤﻊﻭﺑﺎﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺬﻱ ﳛﺎﻓﻆ ﻭﻳﻨﻤﻲ ﺭﻓﺎﻫﻴﺔ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻭﺍ ﺑﺄﺣﺴﻦ ﻛﻴﻔﻴﺔ
    (4):ﺍﻟﺘﻮﺍﺯﻥ ﺑﲔ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
 ﺪﺍﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ؛ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫ 
 ﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺇﺭﺿﺎﺋﻬﻢ ؛ﺗﻠﺒﻴﺔ ﻭ ﺇﺷﺒﺎﻉ ﺣ 
 . ﻋﺪﻡ ﺇﳊﺎﻕ ﺍﻟﻀﺮﺭ ﺑﻪﺗﻪ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ ﻭ ﺗﻠﺒﻴﺔ ﺍﻫﺘﻤﺎﻣﺎﺗﻪ ﻭﺍﶈﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﺭﻓﺎﻫﻴﺔ ﺍﺘﻤﻊ ﲟﻜﻮﻧﺎ 




                                                        
  .  33ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ،: ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺷﻔﻴﻖ ﺇﺑﺮﺍﻫﻴﻢ ﺣﺪﺍﺩ،ﻭ ﻧﻈﺎﻡ ﻣﻮﺳﻰ ﺳﻮﻳﺪﺍﻥ( 1)
  . 12ﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻣﺮﺟ ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻐﻔﻮﺭ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ،ﻭ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﳏﻤﺪ ﺍﻟﺸﺮﻣﺎﻥ( 2)
  .12ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ،(0002 -0991)ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻲ ﻭ ﺃﳘﻴﺘﻪ ﰲ ﻣﺴﺎﻳﺮﺓ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﺇﺳﻘﺎﻁ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻟﻔﺘﺮﺓ  ﻧﻮﺭﻱ ﻣﻨﲑ،( 3)
  .46ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ (4)




  ﺍﻷﻋﻤﺎﻝﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﳌﻔﺎﻫﻴﻢ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟﻨﺸﺎﻁ : 21ﻗﻢ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭ
  ﺍﳌﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺒﻴﻊ  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﳌﻨﺘﺞ  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ  
  ﺍﻟﺴﻮﻕ /ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ  ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  ﺍﻻﻧﻄﻼﻗﺔ
  ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ  ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻭ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ  ﺍﳌﻨﺘﺞ  ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔ  ﺍﻟﻮﺳﻴﻠﺔ
  ﺃﺭﺑﺎﺡ ﺑﺈﺭﺿﺎﺀ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ  ﺃﺭﺑﺎﺡ ﺑﺰﻳﺎﺩﺓ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ  ﺃﺭﺑﺎﺡ ﺑﺘﺤﺴﲔ ﺍﳌﻨﺘﺞ  ﺩﺓ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝﺃﺭﺑﺎﺡ ﺑﺰﻳﺎ  ﺍﻟﻐﺎﻳﺔ
  .66 ، ﺹ8002ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﻄﺒﻌﺔ ﺑﻐﻴﺠﺔ، ﻗﺴﻨﻄﻴﻨﺔ، ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ،  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  ﻣﺮﺍﺣﻞ ﺗﻄﻮﺭﻩﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭ :ﺍﻟﺜﺎﱐ ﺍﳌﻄﻠﺐ
ﺎﺭﻳﻒ، ﻓﺈﻥ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻫﻮ ﺍﻵﺧﺮ ﻗﺪ ﻋﺮﻑ ﲟﻔﺎﻫﻴﻢ ﻭﺗﻌﺎﺭﻳﻒ ﻗﺪ ﻋﺮﻑ ﺑﻌﺪﺓ ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻭﺗﻌ ﺑﺼﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔﺇﺫﺍ ﻛﺎﻥ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ       
  .ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﻭﻣﺘﺒﺎﻳﻨﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﺣﺴﺐ ﺗﻌﺪﺩ ﺍﻟﻜﺘﺎﺏ ﻭﺍﳌﺨﺘﺼﲔ ﻭﺗﺒﺎﻳﻦ ﻭﺟﻬﺎﺕ ﻧﻈﺮﻫﻢ
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ:ﺃﻭﻻ
ﻋﻼﻗﺔ ﺑﲔ ﺄﻧﻪ ﺗﻠﻚ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﻮﻡ ﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺇﳚﺎﺩ ﺑﻳﻌﺮﻑ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ      
ﲨﻌﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ  ﻪﻋﺮﻓﺘﻭ .(1) ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺍﺧﺘﺮﺍﻕﻜﺴﺐ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﻭﳏﺎﻭﻟﺔ ﺍﳊﻔﺎﻅ ﻋﻠﻴﻬﻢ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ، ﻭﻫﺬﺍ ﻟﺍﻟﺮﲝﻴﺔ ﻭﺍﻷﺳﻮﺍﻕ
ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺩﻭﻟﻴﺔ ﻟﺘﺨﻄﻴﻂ ﻭﺗﺴﻌﲑ ﻭﺗﺮﻭﻳﺞ ﻭﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﳋﻠﻖ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺬﻱ ﳛﻘﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳌﻨﻈﻤﺎﺕ :"ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﺑﺄﻧﻪ 
   (2)."ﻭﺍﻷﻓﺮﺍﺩ
ﻻ ﻳﻌﺪﻭﺍ ﻛﻮﻧﻪ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻦ ﻧﺸﺎﻁ ﺩﻳﻨﺎﻣﻴﻜﻲ ﻣﺒﺘﻜﺮ ﻟﻠﺒﺤﺚ ﻋﻠﻰ  :ﱄ ﺑﺄﻧﻪﻓﻘﺪ ﻋﺮﻑ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭ ) K.pilihP(ﻣﺎ ﺃ     
 ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻳﻌﺮﻑ ﻛﻤﺎ. (3)ﺇﱃ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻭﺇﺷﺒﺎﻉ ﺭﻏﺒﺎﺗﻪ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﻘﺎﻧﻊ ﰲ ﺳﻮﻕ ﺗﺘﻤﻴﺰ ﺑﺎﻟﺘﻔﺎﻭﺕ ﻭﺍﻟﺘﻌﻘﻴﺪ، ﻭﺍﻟﻮﺻﻮﻝ
  (4) .ﳌﻮﺍﺭﺩ ﻭﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺍﻟﻔﺮﺹ ﺍﳌﺘﺎﺣﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔﺍﳌﻨﻬﺠﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﺮﺗﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺗﻌﻈﻴﻢ ﺍ :ﺑﺄﻧﻪ ﺃﻳﻀﺎ
  (5) : ﺇﱃ ﺛﻼﺛﺔ ﺧﻄﻮﺍﺕ ﺃﺳﺎﺳﻴﺔ ﻫﻲ( reivillonialla)ﻭﻳﻘﺴﻤﻪ      
  ﺍﳌﻌﺮﻓﺔ ﺍﳉﻴﺪﺓ ﻟﻸﺳﻮﺍﻕ ﺑﺎﳌﻼﺣﻈﺔ ﻭﲢﻠﻴﻞ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻭﻇﺮﻭﻑ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ، ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ، ﺍﶈﻴﻂ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﱐ، ﺍﻟﺘﻘﲏ ﻭﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ؛ 
  ﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﻛﻌﻤﻞ ﻣﺴﺘﻬﺪﻑ ﻭﳐﺘﺎﺭ، ﻭﺍﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺃﺣﺴﻦ ﻭﺿﻌﻴﺔ ﻟﺴﻴﺎﺳﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺍﻟﺴﻌﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ؛ﲢﺪﻳﺪ ﺍﻟﻐﺮﺽ ﺍ 
  .ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳉﻴﺪ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺳﱵ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ 
  :ﻭﻋﻨﺪ ﺍﻟﺘﺄﻣﻞ ﰲ ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻳﻒ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻧﺴﺘﺸﻒ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ     
 ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ؛ﺎ ﻻ ﻭﺟﻮﺩ ﺃﻥ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﻫﻲ ﺟﻮﻫﺮ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، ﻓﺒﺪﻭ 
                                                        
 .40 p ,0991 ,sirap ,ecnarF ed eriatisrevinu sserp ,ej-tias euq ,ferpelannoitanretni gnitekram ,reivillO niallA )  1(
   .01، ﺹ 7002ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺋﻞ ﻟﻠﻨﺸﺮ، ﻋﻤﺎﻥ، ﺍﻷﺭﺩﻥ،  ﺭﺿﻮﺍﻥ ﺍﶈﻤﻮﺩ ﺍﻟﻌﻤﺮ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ،( 2)
   .473، ﺹ 9991ﻗﺤﻄﺎﻥ ﺑﺪﺭ ﺍﻟﻌﺒﺪﱄ، ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺩﺍﺭ ﺯﻫﺮﺍﻥ، ﻋﻤﺎﻥ، ﺍﻷﺭﺩﻥ،ﻭ ﺑﺸﲑ ﻋﺒﺎﺱ ﻋﻼﻕ( 3)
 .14 p ,4991 ,sellexurb ,kceob ed étisrevinu ,noitidé eme2 ,lanoitanretni gnitekram ,éuorcS elrahA )4(
 .50 p ,tic po ,ferpelannoitanretni gnitekram ,reivillO niallA )5(




ﻣﻦ ﻳﻘﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺍﻟﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺇﺷﺒﺎﻋﻬﺎ ﺑﻄﺮﻳﻘﺔ ﺃﻓﻀﻞ  
 ؛ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﺍﶈﻠﻴﲔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﻴﲔ
ﻳﻌﻤﻞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻮﺍﺀﻣﺔ ﺑﲔ ﺇﺭﺿﺎﺀ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺇﺷﺒﺎﻉ ﺣﺎﺟﺎﻢ ﻭﺭﻏﺒﺎﻢ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﻭﺑﲔ ﲢﻘﻴﻖ  
 ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ ؛ ﺍﳌﻨﻈﻤﺔ ﻣﻦ ﺃﻫﺪﺍﻑ
 ﻳﻘﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺮﺍﻓﻖ ﺍﻧﺴﻴﺎﺏ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﲔ ﺇﱃ 
 ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ؛
 ﳝﺘﺪ ﻧﻄﺎﻕ ﺗﻄﺒﻴﻖ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺑﲔ ﺩﻭﻟﺘﲔ ﺃﻭ ﺃﻛﺜﺮ، ﺃﻱ ﳝﺎﺭﺱ ﰲ ﺑﻴﺌﺎﺕ ﺧﺎﺭﺟﻴﺔ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﻗﺪ ﺗﺘﻤﻴﺰ ﺑﺎﻟﺘﻔﺎﻭﺕ 
 .ﻭﺍﻟﺘﻌﻘﻴﺪ
ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﺎ ﺳﺒﻖ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻻ ﳜﺘﻠﻒ ﻋﻦ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﶈﻠﻲ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﳌﻌﲎ ﻭﺍﻷﻧﺸﻄﺔ،      
ﻭﻟﻜﻦ ﺍﻻﺧﺘﻼﻑ ﻳﻜﻤﻦ ﰲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﱵ ﲤﺎﺭﺱ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺃﻧﺸﻄﺘﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﲣﺘﻠﻒ 
  .ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﻓﺔ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ ﺔ، ﻭﻫﺬﺍ ﺭﺍﺟﻊ ﻻﺧﺘﻼﻑ ﺍﻷﻧﻈﻤﺔ ﻭﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﻭﺍﻟﻌﺎﺩﺍﺕ ﻭﺍﻟﺘﻘﺎﻟﻴﺪﻋﻦ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﶈﻠﻴ
ﻭﻋﻠﻴﻪ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻫﻮ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻦ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳉﻬﻮﺩ ﻭﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﳌﺘﻜﺎﻣﻠﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺒﺪﺃ ﺑﺎﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ      
ﰒ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳌﻼﺋﻢ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻠﱯ ﻫﺬﻩ  ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ ﺩﻭﻟﺔ ﻭﺩﺭﺍﺳﺘﻬﺎ ﻭﲢﻠﻴﻠﻬﺎ،
  .ﺍﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﻭﺍﻟﺮﻏﺒﺎﺕ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﻜﺴﺐ ﺭﺿﺎ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳌﻨﻈﻤﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ
  ﺗﻄﻮﺭ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻭﺍﺳﺘﲑﺍﺩ ﻭﲡﺎﺭﺓ  ﻇﻬﺮ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺑﻈﻬﻮﺭ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﺍﻟﺬﻱ ﻛﺎﻥ ﻳﺘﻢ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﺠﺎﻭﺭﺓ ﰲ ﺷﻜﻞ ﺗﺼﺪﻳﺮ      
ﻴﺔ ﻣﻦ ﻇﻬﻮﺭ ﺍﻟﺘﻜﺘﻼﺕ ، ﻟﻜﻦ ﻣﻊ ﺣﻠﻮﻝ ﻣﻨﺘﺼﻒ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ، ﻭﺑﺴﺒﺐ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﺣﺪﺛﺖ ﰲ ﺍﻟﺴﺎﺣﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌ(1)ﺩﻭﻟﻴﺔ
ﻭﻇﻬﻮﺭ ﺛﻮﺭﺓ  ﻭﻇﻬﻮﺭ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻭﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔﻭﺑﺮﻭﺯ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺑﺄﺑﻌﺎﺩﻫﺎ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ ﻭﺧﺎﺻﺔ ﺍﻟﺒﻌﺪ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﳍﺎ،  ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ
ﻠﻮﻣﺎﺗﻴﺔ ﻫﺎﺋﻠﺔ، ﺯﺍﺩ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺑﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻭﺃﺻﺒﺢ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﳛﺘﻞ ﺃﳘﻴﺔ ﺑﺎﻟﻐﺔ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﻭﺍﺗﺼﺎﻟﻴﺔ ﻭﻣﻌ
  .ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ
  (2):ﻭﻳﺮﻯ ﺍﳌﺨﺘﺼﲔ ﺃﻥ ﺗﻄﻮﺭ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻗﺪ ﻣﺮ ﺑﺎﳌﺮﺍﺣﻞ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ      
ﻡ، ﻭﻓﻴﻬﺎ ﺣﺎﻭﻟﺖ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ 0691ﺇﱃ ﺳﻨﺔ  0591ﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﻣﻦ ﺳﻨﺔ ﺍﻣﺘﺪﺕ ﻫﺬ: ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻮﺍﺋﻖ ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ -1
  .ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﲣﻔﻴﻒ ﺍﻟﺮﺳﻮﻡ ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺪﻑ ﺗﺸﺠﻴﻊ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﺍﻟﺴﻠﻌﻲ
ﻫﻮ  ﻡ، ﻭﺃﻫﻢ ﻣﺎ ﻣﻴﺰﻫﺎ9791ﺇﱃ ﺳﻨﺔ  1691ﺍﻣﺘﺪﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻣﻦ ﺳﻨﺔ : ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﺍﻧﻌﻜﺎﺳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺒﺎﻋﺪ ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ -2
ﺭﻭﺑﻴﺔ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﺔ ﻭﺗﻜﻮﻳﻦ ﺍﲢﺎﺩﺍﺕ ﺇﻗﻠﻴﻤﻴﺔ ﻭﻗﺎﺭﻳﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﺳﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﺍﻧﻌﻜﺎﺳﺎﺕ ﻇﻬﻮﺭ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻷﻭ
ﺍﻟﺘﺒﺎﻋﺪ ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﻨﻘﻞ ﻭﺍﻻﺧﺘﻼﻓﺎﺕ ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ ﻭﺍﻟﻀﺮﻳﺒﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﺃﻋﻄﻰ ﺩﻓﻌﺔ ﻗﻮﻳﺔ ﻻﻧﺘﻘﺎﻝ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ 
ﻚ ﺇﱃ ﺇﻗﺎﻣﺔ ﻋﻘﻮﺩ ﺗﺴﻠﻴﻢ ﻣﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻧﺘﻘﺎﻝ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻓﻘﻂ، ﻭﺇﳕﺎ ﺗﻌﺪﻯ ﺫﻟ، ﻭﱂ ﻳﺘﻮﻗﻒ ﺍﻷﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝﻭﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻭﺍﻷﻣﻮﺍﻝ 
ﺭ ﻋﻠﻰ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ، ﺃﻭ ﺇﻗﺎﻣﺔ ﻣﺸﺮﻭﻉ ﻣﺸﺘﺮﻙ ﻣﻌﻪ ﻣﻨﺎﺻﻔﺔ ﺃﻭ ﺣﺴﺐ ﻧﺴﺒﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ، ﻛﻤﺎ ﺷﻬﺪﺕ ﺼﺪﺍﻟﺘﻌﺎﻗﺪ ﻣﻊ ﺍﳌﹸﻭ ﺍﳌﻔﺎﺗﻴﺢ
                                                        
   .8، ﺹ 2002 /1002 ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ،( 1)
  .51 -31ﺩ ﺕ ﻥ، ﺹ ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ﳏﻮﺭ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﰲ ﺍﻟﻜﻴﺎﻧﺎﺕ ﻭ ﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺟﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﻣﻨﺸﺄﺓ ﺍﳌﻌﺎﺭﻑ، :ﺎﻫﺎﺕ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖﻴﻤﺎﻥ، ﺍﻻﲡﻋﻤﺎﺩ ﺻﻔﺮ ﺳﻠ( 2)




ﳌﺼﺪﺭﻳﻦ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﺴﺘﻮﺭﺩﺓ، ﻭﻫﺬﺍ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻇﻬﻮﺭ ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺮﺍﺧﻴﺺ ﻭﺍﻻﻣﺘﻴﺎﺯ، ﻭﺍﻻﲡﺎﻩ ﺇﱃ ﺇﻧﺸﺎﺀ ﻓﺮﻭﻉ ﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺑﻌﺾ ﺍ
  .ﻭﻏﲑﻫﺎ ﺍﻟﻴﺪ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﺍﻟﺮﺧﻴﺼﺔﻭ ﻭﻓﺮﺓ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ ﻟﻼﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ
ﺑﺪﺃﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﻣﻊ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻟﺜﻤﺎﻧﻴﻨﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ، : ﻣﺮﺣﻠﺔ ﻇﻬﻮﺭ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﺼﻐﲑﺓ ﻭﺍﳌﺘﻮﺳﻄﺔ ﺍﳊﺠﻢ -3
ﻴﺰ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﻫﻮ ﻇﻬﻮﺭ ﺍﻻﲢﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻭﺗﻌﺪﺩ ﺍﻟﺘﻐﲑﺍﺕ ﰲ ﺛﺮﻭﺍﺕ ﻭﻣﻮﺍﺭﺩ ﺍﻟﻌﺎﱂ، ، ﻭﺃﻫﻢ ﻣﺎ ﻣ5891ﻭﺍﺳﺘﻤﺮﺕ ﺣﱴ ﺳﻨﺔ 
ﺭ ﻭﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺴﺘﻮﺭﺩﺓ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﺳﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺑﺮﻭﺯ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﺼﻐﲑﺓ ﺼﺪﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻲ ﻭﺗﺸﺎﺑﻚ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺑﲔ ﺍﳌﹸ
ﺟﻴﺔ ﺑﻔﻀﻞ ﺗﺼﻤﻴﻤﻬﺎ ﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﺗﺘﻨﺎﺳﺐ ﻣﻊ ﻣﺘﻄﻠﺒﺎﺕ ﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳋﺎﺭﺇﱃ ﺍﻭﺍﳌﺘﻮﺳﻄﺔ ﺍﳊﺠﻢ ﺍﻟﱵ ﲤﻴﺰﺕ ﺑﺎﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﻔﺎﺫ 
  .ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﺳﻌﻴﺎ ﻣﻨﻬﺎ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﻣﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﻭﺍﻗﺘﻨﺎﺹ ﻓﺮﺹ ﺗﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﺟﺪﻳﺪﺓ
ﻡ ﻭﺍﺳﺘﻤﺮﺕ ﺇﱃ ﻳﻮﻣﻨﺎ ﻫﺬﺍ، ﻭﻗﺪ ﻗﺎﺩﻫﺎ ﺍﻟﻜﺎﺗﺐ ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﱐ 5891ﺑﺪﺃﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺳﻨﺔ  :ﻣﺮﺣﻠﺔ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ -4
ﺎ ﺃﻧﻪ ﳝﻜﻦ ﻃﺮﺡ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﻋﺪﺓ ﺩﻭﻝ ﰲ ﺁﻥ ﻭﺍﺣﺪ، ﻭﺫﻟﻚ ﲝﻜﻢ ﺗﻘﺎﺭﺏ ﺳﻠﻮﻙ ﻓﻜﺮﺓ ﻣﻔﺎﺩﻫﻭﺍﻟﺬﻱ ﻗﺪﻡ  )EAMHO(
 ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺗﻘﺎﺭﺏ ﺧﺼﺎﺋﺼﻬﻢ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ ﻭﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﻣﻊ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺒﻌﺾ ﺍﻟﺘﻌﺪﻳﻼﺕ ﺍﻟﺒﺴﻴﻄﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻟﻴﺘﻨﺎﺳﺐ
  :ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻓﺘﺮﺍﺿﺎﺕ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ )EAMHO(ﻭﻳﻘﻮﻡ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﺣﺴﺐ ﻣﻊ ﻛﻞ ﺳﻮﻕ ﻣﻦ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ، 
  ﺟﺮﺍﺀ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺘﻌﺪﻳﻼﺕ ﺍﻟﻄﻔﻴﻔﺔ ﻋﻠﻴﻪ ؛ﺃﻧﻪ ﳝﻜﻦ ﺇﻃﻼﻕ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺳﻮﻕ ﻳﺸﻤﻞ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﻣﻊ ﺇ 
ﺃﻥ ﺫﻟﻚ ﻳﺘﻄﻠﺐ ﺍﻟﺘﻌﺎﻭﻥ ﺑﲔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﳌﺘﻮﺍﺟﺪﺓ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺗﻜﺎﻣﻞ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺎ ﺍﳌﻤﻴﺰﺓ،  
  .ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻧﺖ ﺇﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﺃﻭ ﻣﺎﻟﻴﺔ ﺃﻭ 
  ﺍﻟﺪﻭﱄﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭ : ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﺍﳌﻄﻠﺐ
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﻭﻣﻦ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﶈﻮﺭﻳﺔ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻭ ﺍﳌﺨﺘﺼﲔﻭ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﳏﻞ ﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﻠﻲ ﺃﻋﻠﻰ ﺍﳌﺴﺘﻮﻯ ﺍﶈﺃﺻﺒﺢ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ       
  .ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺃﻃﺮﺍﻑ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝﺩﻭﺭ ﰲ ﲢﻘﻴﻖ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻭﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﳌﺎ ﳍﻤﺎ ﻣﻦ ﺃﳘﻴﺔ ﻭ
  ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ : ﺃﻭﻻ
  .   ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭ ﺍﺘﻤﻊ ، ﺳﻮﺍﺀ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﻟﻔﺮﺩ ﺃﻭﺘﻪﻭﻋﺮﺽ ﻣﺮﺍﺣﻞ ﺗﻄﻮﺭﻩ ﻳﺘﺒﲔ ﻟﻨﺎ ﺃﳘﻴ ﺮﻳﻒ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﻌﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗ      
   :ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻔﺮﺩ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ :ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻔﺮﺩ ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ -1
ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻄﻠﻮﺑﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﳌﻌﻴﺸﺔ ﻷﻓﺮﺍﺩ ﺍﺘﻤﻊ، ﻭﻏﺒﺎﺕ ﻭﺭﻓﻊ ﺇﺷﺒﺎﻉ ﺍﳊﺎﺟﺎﺕ ﻭﺍﻟﺮ -ﺃ
ﻫﺬﺍ ﺍﳊﺪ ﺑﻞ ﻳﺘﻌﺪﺍﻩ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ  ﻋﻨﺪﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻭﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻗﺼﺪ ﺇﺷﺒﺎﻉ ﺣﺎﺟﺎﻢ ﻭﺭﻏﺒﺎﻢ، ﻭﻻ ﻳﻘﻒ ﺍﻷﻣﺮ 
ﻓﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻻ ﳜﻠﻖ ﺍﳊﺎﺟﺎﺕ، ﻓﻬﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﻣﻮﺟﻮﺩﺓ  .ﻞ ﻋﻠﻰ ﺇﺷﺒﺎﻋﻬﺎ ﺑﺄﺣﺴﻦ ﻛﻴﻔﻴﺔ ﳑﻜﻨﺔﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺍﻟﻌﻤ
ﺣﻴﺚ ﻳﻘﻮﻡ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﻮﻥ ﺑﺈﻳﺼﺎﻝ  .(1) ﻭﻣﺸﺘﺮﻛﺔ ﺑﲔ ﲨﻴﻊ ﺃﻓﺮﺍﺩ ﺍﺘﻤﻊ، ﻟﻜﻦ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻳﻘﺘﺮﺡ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻷﳒﻊ ﻟﺘﻠﺒﻴﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﺎﺟﺎﺕ
ﻦ، ﻭﻫﻜﺬﺍ ﺣﱴ ﺗﺼﻞ ﺭ ﺍﻟﺘﺠﺰﺋﺔ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﻳﻘﻮﻣﻮﻥ ﺑﺪﻭﺭﻫﻢ ﺑﺈﻳﺼﺎﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺇﱃ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺍﻵﺧﺮﻳﺎﺭﻏﺒﺎﻢ ﻭﺣﺎﺟﺎﻢ ﺇﱃ ﲡ
  .ﻣﺘﻄﻠﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔﻭ ﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎﺕﺗﻠﻚ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺇﱃ ﺍﳌﻨﺘﺠﲔ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﻳﻘﻮﻣﻮﻥ ﺑﺘﻌﺪﻳﻞ ﻭﺗﻜﻴﻴﻒ ﺇﻧﺘﺎﺟﻬﻢ ﻟﻴﺘﻼﺀﻡ 
                                                        
 .31 p ,1002 ,agarehC، melas-sE eiremirpmi ,elicaf tse’c gnitekram eL ,naeL yrasaL  )1(




ﻳﻨﺸﻂ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ، ﻭﻋﻨﺪﻣﺎ ﲢﺼﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  ﺣﻴﺚﺪ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺑﺘﻜﺎﺭ ﻭﺍﻟﺘﺠﺪﻳﺪ، ﻳﺴﺎﻋ -ﺏ
، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻮﻓﺮ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ (1)ﻞ ﻋﻠﻰ ﻣﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻻﺑﺘﻜﺎﺭ ﻭﺍﻟﺘﺠﺪﻳﺪﻘﺒﹺﻋﻠﻰ ﺗﻌﻮﻳﺾ ﻋﺎﺩﻝ ﻋﻦ ﳎﻬﻮﺩﺍﺎ ﻓﻬﻲ ﺗ
 .ﺟﻮﺩﺓ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻭﺃﻛﺜﺮ ﺗﻄﻮﺭﺍ ﻭﺣﺪﺍﺛﺔ
، ﻓﺎﻟﻨﺸﺎﻃﺎﺕ (2)ﻳﺴﺎﻋﺪ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻋﻠﻰ ﺗﻨﻤﻴﺔ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻭﺍﳌﻌﺎﺭﻑ ﺍﳌﺘﺨﺼﺼﺔ ﻟﺪﻯ ﺍﻟﻔﺮﺩ، ﻭﻣﻦ ﰒ ﺟﻌﻠﻪ ﻣﺴﺘﻬﻠﻜﺎ ﻭﺍﻋﻴﺎ -ﺝ
ﻟﺴﻠﻊ ﻭﺃﻣﺎﻛﻦ ﻭﺃﻭﻗﺎﺕ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﻭﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﺒﺪﻳﻠﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺪﻓﻌﻪ ﻻﲣﺎﺫ ﺔ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﺍﻳﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﻣﺜﻼ ﲡﻌﻞ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺃﻛﺜﺮ ﺩﺭﺍ
  .ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺮﺷﻴﺪﺓ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ
 ﻣﺎ ﻫﻲﻣﻦ ﻣﻌﺮﻓﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﳊﻘﻮﻗﻬﻢ ﺣﻴﺎﻝ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ، ﻭ ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻟﻮﻋﻲ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺘﻌﺰﺯ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻳﺰﻳﺪ     
ﻭﻏﲑ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ ﻛﺎﻟﻐﺶ  ﺧﻼﻗﻴﺔﺃ ﻻ ﳝﻜﻨﻬﻢ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻨﺒﻪ ﻟﻠﻤﻤﺎﺭﺳﺎﺕﻟﺼﻴﺎﻧﺔ ﺣﻘﻮﻗﻬﻢ، ﻭﺍﻟﺘﺸﺮﻳﻌﺎﺕ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﺿﻤﺎﻧﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭ
   (3).ﺍﻟﺬﻱ ﲤﺎﺭﺳﻪ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ
 :ﺗﺘﺠﻠﻰ ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﰲ :ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ -2
 (4) :ﰲ ﳌﺆﺳﺴﺔﺍﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﻭﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺎﻟﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻗﻴﺎﻣﻬﺎ ﺑﺗﺴﺎﻋﺪ ﺍﻟﻮﺣﺪﺍﺕ ﺍﳌﺘﺨﺼﺼﺔ ﰲ  -ﺃ
 ﺗﻘﺪﻳﺮ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ؛ 
 ﻟﻔﺮﺹ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﳌﻤﻜﻦ ﺍﺳﺘﻐﻼﳍﺎ ؛ﺇﳚﺎﺩ ﺍ 
ﻭﲢﻘﻴﻖ  ﺔ ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﻭﺍﻻﺳﺘﻤﺮﺍﺭ ﻭﺍﻻﻧﺘﺸﺎﺭﺇﺷﺒﺎﻉ ﺣﺎﺟﻴﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴ 
  ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﻭﻏﲑﻫﺎ ؛
 .ﺍﻟﺸﺮﺍﺋﻴﺔ ﻭﻗﺪﺭﻢﻣﻴﻮﳍﻢ ﻟﻼﺧﺘﻴﺎﺭ ﲟﺎ ﻳﺘﻔﻖ ﻣﻊ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﻢ ﻭ ﺘﻬﻠﻜﲔﻣﺘﻨﻮﻋﺔ ﺗﺘﻴﺢ ﺍﻟﻔﺮﺻﺔ ﺃﻣﺎﻡ ﺍﳌﺴ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﺳﻠﻊ ﺟﺪﻳﺪﺓ 
 .   ﻳﺴﺎﻋﺪ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﻏﺰﻭ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻛﺘﺸﺎﻑ ﺍﻟﻔﺮﺹ ﺍﳌﺮﲝﺔ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ  -ﺏ
 ﺗﻈﻬﺮ ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻭﺑﻴﻊ ﻭﺗﺼﺮﻳﻒ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ، ﻭﰲ ﺗﻌﺮﻳﻒ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﲟﻨﺘﻮﺝ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ -ﺝ
   (5).ﻭﲢﻔﻴﺰﻫﻢ ﻭﺇﻏﺮﺍﺋﻬﻢ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ
ﻣﺎ ﳝﻜﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  ﻮﻳﺴﺎﻋﺪ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻜﺸﻒ ﻋﻦ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭﺍﺕ ﻭﺍﻟﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﳊﺎﺻﻠﺔ ﰲ ﺃﺫﻭﺍﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﻭﻫ -ﺩ
  .ﳌﻨﺎﻓﺴﺔﻣﻦ ﻣﻮﺍﺟﻬﺔ ﻇﺮﻭﻑ ﺍ
  :ﻤﺎ ﻳﻠﻲﻓﻴﳝﻜﻦ ﲢﺪﻳﺪ ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺠﺘﻤﻊ  :ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺠﺘﻤﻊ -3
ﻫﻮ ﻟﻪ، ﻭ ﻨﻔﺬﻳﻦﻳﺴﺎﻫﻢ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﰲ ﺍﻟﺘﺨﻔﻴﻒ ﻣﻦ ﺣﺪﺓ ﺍﻟﺒﻄﺎﻟﺔ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﺑﻌﺚ ﻧﺸﺎﻁ ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﺑﺄﻱ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻳﺘﻄﻠﺐ ﻣﺸﺮﻓﲔ ﻭﻣ -ﺃ
ﺒﺪﻭﻥ ﻧﺸﺎﻁ ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﻟﻦ ﻳﺘﺴﲎ ﻟﻠﻌﺎﻣﻠﲔ ﻓ ﺃﺿﻒ ﺇﱃ ﺫﻟﻚ .ﻣﺎ ﻳﻠﺰﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﺘﻮﻇﻴﻒ ﻋﺪﺩ ﻣﻦ ﺃﻓﺮﺍﺩ ﺍﺘﻤﻊ ﻟﺸﻐﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻮﻇﺎﺋﻒ
ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ ﰲ ﺍﺘﻤﻊ  % 53ﻭﻇﺎﺋﻔﻬﻢ، ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺼﺪﺩ ﻓﻘﺪ ﺃﺛﺒﺘﺖ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺃﻥ ﺍﻻﺳﺘﻤﺮﺍﺭ ﰲ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺃﺩﺍﺀ 
                                                        
  . 83ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ،ﺍﳌﻔﺎﻫﻴﻢ ﻭ ﺍﻻﺳﺘﺮ: ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻋﺼﺎﻡ ﺍﻟﺪﻳﻦ ﺃﻣﲔ ﺃﺑﻮﻋﻠﻔﺔ، (1)
  .06 ، ﺹ5002، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ﻰﲨﺎﻝ ﺍﳌﺮﺳﻭ ﺛﺎﺑﺖ ﺇﺩﺭﻳﺲ (2)
  .54ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﻧﻈﺎﻡ ﻣﻮﺳﻰ ﺳﻮﻳﺪﺍﻥ ﻭﺷﻔﻴﻖ ﺇﺑﺮﺍﻫﻴﻢ ﺣﺪﺍﺩ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ( 3)
   . 32، ﺹ 0002ﺩﻥ، ﺍﻷﺭ، ﳏﻤﺪ ﺃﻣﲔ ﺍﻟﺴﻴﺪ ﻋﻠﻲ، ﺃﺳﺲ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻮﺭﺍﻕ، ﻋﻤﺎﻥ (4)
   .4، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹﻛﻤﺎﻝ ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ (5)




ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ ﻳﻨﻔﻖ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻭﻭﺳﻄﺎﺀ  ﺍﻹﻧﻔﺎﻕﻣﻦ  %05ﺗﺮﺗﺒﻂ ﻋﻦ ﻗﺮﻳﺐ ﺃﻭ ﻋﻦ ﺑﻌﻴﺪ ﺑﺎﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ، ﻭﺃﻥ 
  (1).ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﺃﻧﻪ ﳝﻜﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﻋﻘﺒﺎﺕ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﻨﺎﲡﺔ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﰲ ﺃﻱ ﳎﺘﻤﻊ ﻣﻦ ﺍﺘﻤﻌﺎﺕ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺃﳘﻴﺔﺗﺘﻀﺢ  -ﺏ
     (2) :ﻋﻦ ﺍﻧﻔﺼﺎﻝ ﻭﺗﺒﺎﻋﺪ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻋﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﲔ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺘﻮﻓﲑﻩ ﻟﻠﻤﻨﺎﻓﻊ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
ﻭﺫﻟﻚ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺇﺑﻼﻍ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺑﺮﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺁﺭﺍﺀﻫﻢ ﺑﺸﺄﻥ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻄﻠﻮﺑﺔ  ،ﺍﳌﻨﻔﻌﺔ ﺍﻟﺸﻜﻠﻴﺔ 
ﻭ ﺍﳉﻮﺩﺓ ﺃﻭ ﻏﲑﻫﺎ، ﻭﺑﺼﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻳﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻮﺍﺀﻣﺔ ﺑﲔ ﺣﺎﺟﻴﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺃ
 ﲔ ﻭﺑﲔ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ؛ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜ
 ﰲ ﺍﻷﻭﻗﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ؛ ﻭﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺘﺄﻣﲔ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ،ﺍﳌﻨﻔﻌﺔ ﺍﻟﺰﻣﺎﻧﻴﺔ 
ﻨﺎﺳﺐ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﻓﻌﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﻳﻜﻮﻥ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﰲ ﲑ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﰲ ﺍﳌﻜﺎﻥ ﺍﳌﻓﻭﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺘﻮ ،ﺍﳌﻨﻔﻌﺔ ﺍﳌﻜﺎﻧﻴﺔ 
 ﺎﻛﻦ ﺇﻧﺘﺎﺟﻬﺎ ﺇﱃ ﺃﻣﺎﻛﻦ ﺍﺳﺘﻬﻼﻛﻬﺎ ؛ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﳝﻜﻦ ﻧﻘﻞ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﻦ ﺃﻣ ﻣﻦﺃﻣﺎﻛﻦ ﺟﻐﺮﺍﻓﻴﺔ ﻣﺘﺒﺎﻋﺪﺓ، ﻭ
ﺗﺘﺤﻘﻖ ﺇﻻ ﺇﺫﺍ ﰎ  ﻭﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺘﺤﻮﻳﻞ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺃﻭ ﺍﻟﺒﺎﺋﻊ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ، ﻓﺎﳌﻨﺎﻓﻊ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ ﻻ: ﺍﳌﻨﻔﻌﺔ ﺍﳊﻴﺎﺯﻳﺔ 
 .ﻟﺒﻴﻊﻠﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻧﺸﺎﻁ ﺍﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﳊﻘﻴﻘﻲ ﻟﻠﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺑﻨﻘﻞ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺒﺎﺋﻊ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬ
ﻳﺴﺎﻫﻢ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﰲ ﺭﻓﻊ ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﺎﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻭﻣﺎ ﲢﻘﻘﻪ ﻣﻦ ﺃﺭﺑﺎﺡ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ  -ﺝ
ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﰲ ﺷﺮﺍﺀ ﺍﳌﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳌﻮﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﻟﻼﺳﺘﻤﺮﺍﺭ ﻭ ﻹﻧﺸﺎﺀ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻳﺪﻓﻌﻬﺎﻭ ،ﻭﺍﻟﺘﻮﺳﻊ ﳝﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﻭﺍﻟﻨﻤﻮ
  .ﺍﻟﻨﻤﻮ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱﺭﻓﻊ ﻣﻌﺪﻝ ﻭﺗﻄﻮﻳﺮ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻭﺗﻮﻇﻴﻒ ﺃﻓﺮﺍﺩ ﺁﺧﺮﻳﻦ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﲢﻔﻴﺰ ﺍﻟﻄﻠﺐ، ﻭﲨﻴﻌﻬﺎ ﺗﺆﺩﻱ ﺇﱃ 
   ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ :ﺛﺎﻧﻴﺎ
  (3):ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ )yhtaraS(ﻭ  )artspreT( ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﻓﻘﺎ ﺃﳘﻴﺔﳝﻜﻦ ﺗﻠﺨﻴﺺ       
ﺑﺪﺭﺍﺳﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻲ ﰒ ﲢﻠﻴﻠﻪ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ  ﻓﻤﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ :ﺍﻛﺘﺸﺎﻑ ﻭﲢﺪﻳﺪ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﻜﻮﱐ -1
 ﻮﺍﺻﻔﺎﺕﺍﳌﺍﻟﺴﻮﻕ ﺇﱃ ﻗﻄﺎﻋﺎﺕ ﺗﻀﻢ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﺘﺸﺎﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﳋﺼﺎﺋﺺ ﻭﻫﺬﺍ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﺗﻘﺴﻴﻢ 
  .، ﳝﻜﻦ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺍﻛﺘﺸﺎﻑ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔﻭﺍﻟﻌﺎﺩﺍﺕ ﺍ
 (ﺞ، ﺗﺴﻌﲑ، ﺗﺮﻭﻳﺞ، ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻣﻨﺘ) ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﻘﺪﱘ ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﺩﻭﱄ : ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﻜﻮﱐﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺎﺕ ﺇﺷﺒﺎﻉ ﺣﺎﺟ -2
ﻟﺪﻭﱄ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﻨﻤﻴﺔ ﻗﺎﻋﺪﺓ ﺑﻴﺎﻧﺎﺎ ﻣﻼﺋﻢ ﳊﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺑﺎﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ، ﻛﻤﺎ ﻳﺴﺎﻋﺪ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻭ ﻣﺘﻜﺎﻣﻞ
ﻭﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﻼﺋﻤﺔ، ﻭﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﻣﺸﻜﻼﺕ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻭﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﻭﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ ﻭﻧﻘﻞ 
  .ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﲟﺰﺍﻳﺎ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭﻳﺔ ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻥ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﻮﻥ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍ: ﻣﻮﺍﺟﻬﺔ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻣﻦ ﺩﺍﺧﻞ ﻭﺧﺎﺭﺝ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ -3
ﺃﻭ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﻭﻃﻨﻴﺔ ﺗﻨﺘﻤﻲ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﻳﻜﻮﻥ ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﻘﻴﻴﻢ ﻭﺭﺻﺪ ﻣﺎ ﻳﻔﻌﻠﻪ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﻮﻥ ﻭﺍﻟﺘﻨﺒﺆ ﺑﺈﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺘﻬﻢ 
  .ﻭﻗﻨﻮﺍﺕ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻣﻼﺋﻤﺔ ﻭﻣﺰﻳﺞ ﺗﺮﻭﳚﻲ ﻓﻌﺎﻝ ﺨﻔﻀﺔ ﻭﲜﻮﺩﺓ ﻋﺎﻟﻴﺔﻭﻣﻨﺎﻭﺭﺍﻢ، ﰒ ﺗﻘﺪﱘ ﺳﻠﻊ ﻭﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﺘﻤﻴﺰﺓ ﻭﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨ
                                                        
  .83ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﳌﻔﺎﻫﻴﻢ ﻭ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ،: ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻋﺼﺎﻡ ﺍﻟﺪﻳﻦ ﺃﻣﲔ ﺃﺑﻮﻋﻠﻔﺔ، (1)
  .62، ﺹ3002ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺃﺳﺎﺳﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺩﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﺔ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ، ﻣﺼﺮ،  (2)
   . 61-41ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ( 3)




ﻓﻤﺴﺘﻮﻯ ﺍﻟﺘﻌﻘﻴﺪ ﰲ ﻋﻤﻞ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﺬﻱ ﳜﻠﻘﻪ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ : ﺻﺮ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺳﻮﺍﺀ ﰲ ﺃﻭ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔﺗﻨﺴﻴﻖ ﻋﻨﺎ -4
ﻭﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﳚﺐ ﺃﻥ ﺗﺘﺨﺬ  ﻛﻞ ﻭﺣﺪﺓ ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﰲ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﳚﻌﻞ ﻣﻦ ﺗﻜﻮﻳﻦ ﻫﻴﺌﺔ ﺇﺩﺍﺭﻳﺔ ﻭﲢﺪﻳﺪ ﻣﺴﺆﻭﻟﻴﺎﺕ
  .ﻣﺮﻛﺰﻳﺎ ﺃﻭ ﻋﻜﺲ ﺫﻟﻚ ﺃﻣﺮﺍ ﺿﺮﻭﺭﻳﺎ
ﺧﺎﺻﺔ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﺧﺘﻼﻑ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻣﻦ ﺩﻭﻟﺔ ﻷﺧﺮﻯ، ﻓﺎﺧﺘﻼﻑ : ﻮﺩ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺴﺘﻮﻯ ﺍﻟﺪﻭﱄﻓﻬﻢ ﻭﺇﺩﺭﺍﻙ ﺍﻟﻘﻴ -5
ﻣﻦ ﺩﻭﻟﺔ ﻷﺧﺮﻯ، ﻭﺍﺧﺘﻼﻑ ﺩﺭﺟﺎﺕ ﺍﳊﻤﺎﻳﺔ ﻟﻜﻞ ﺩﻭﻟﺔ، ﻭﺍﺧﺘﻼﻑ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﻭﺍﻟﻘﻴﻮﺩ ﺍﳌﻔﺮﻭﺿﺔ ﻋﻠﻰ  ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ
 .ﻠﻰ ﻣﺪﻳﺮ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺍﻟﺘﺄﻗﻠﻢ ﻣﻌﻬﺎﺩﺧﻮﻝ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻣﻦ ﺩﻭﻟﺔ ﻷﺧﺮﻯ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻛﻠﻬﺎ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﳚﺐ ﻋ
  (1):ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﺃﺧﺮﻯ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﳝﻜﻦ ﺣﺼﺮﻫﺎ  ﺃﳘﻴﺔ، ﻫﻨﺎﻙ ﳌﺎ ﺳﺒﻖﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﻭ      
ﺍﻟﺴﻤﺎﺡ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺑﺎﳊﻔﺎﻅ ﻋﻠﻰ ﻣﻜﺎﻧﺘﻬﺎ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻭﻳﺘﻮﻗﻒ ﲢﻘﻴﻖ ﻫﺬﺍ ﺍﳍﺪﻑ ﻋﻠﻰ ﺣﺼﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ  
ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ  ﺠﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻣﻦ ﻣﻨﺘﺞ ﻣﻌﲔ ﺳﻨﻮﻳﺎ ﻋﻠﻰ ﻋﺪﺩ ﺍﻟﻮﺣﺪﺍﺕ ﺍﳌﺒﺎﻋﺔ ﺳﻨﻮﻳﺎﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﻭﺍﻟﱵ ﲢﺴﺐ ﺑﺪﻻﻟﺔ ﺣ
 ﻣﻦ ﳎﻤﻞ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ؛
ﻨﺸﻂ ﻓﻴﻬﺎ، ﻷﻥ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﻭﺍﻟﻨﻤﻮ ﻭﺍﻻﻧﺘﺸﺎﺭ ﰲ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗ 
ﻬﻠﻜﲔ ﻭﺍﻟﺴﻌﻲ ﻹﺷﺒﺎﻋﻬﺎ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﻓﻌﺎﻝ ﺑﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺍﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘ
 ﻳﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻭﺃﺭﺑﺎﺣﻬﺎ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﳕﻮﻫﺎ ﻭﺍﺳﺘﺤﻮﺍﺫﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ؛
ﺗﺸﺨﻴﺺ ﻭﺗﻌﺮﻳﻒ ﻭﺗﺼﺤﻴﺢ ﺍﻟﺘﺼﻮﺭﺍﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﻘﺎﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺇﳚﺎﺩ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﻋﺎﳌﻴﺔ ﻟﺘﺼﺮﻳﻔﻬﺎ، ﺃﻱ  





















                                                        
   .82،72ﺹ  ،8002ﻏﻮﻝ ﻓﺮﺣﺎﺕ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻭﺃﺳﺲ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﺩﺍﺭ ﺍﳋﻠﺪﻭﻧﻴﺔ، ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ،  (1)




  ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺩﺭﺍﺳﺔ : ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﺇﻥ ﻭﻟﻮﺝ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻟﻠﻌﻤﻞ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺟﻌﻠﻬﺎ ﺗﻌﻤﻞ ﰲ ﺑﻴﺌﺎﺕ ﺩﻳﻨﺎﻣﻴﻜﻴﺔ ﺳﺮﻳﻌﺔ ﺍﻟﺘﻐﻴﲑ       
ﺒﻴﺔ ﺗﺘﻀﻤﻦ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻳﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﺍﻟﺼﻌﺐ ﺑﺎﻟﻐﺔ ﺍﻟﺘﻌﻘﻴﺪ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﺃﻱ ﺑﻴﺌﺔ ﺃﺟﻨ
ﺟﺪﺍ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺴﻴﻄﺮﺓ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﻓﻴﻬﺎ، ﻭﻋﻠﻴﻪ ﳚﺐ ﻋﻠﻰ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﳍﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺃﻥ ﺗﻌﻲ ﺟﻴﺪﺍ ﺑﺎﻟﺪﺭﺍﺳﺔ 
ﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻔﺮﺹ ﺍﻟﻮﺍﺟﺐ ﺍﺳﺘﻐﻼﳍﺎ ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﻠﺘﻌﻱ ﻗﺮﺍﺭﻷ ﻭﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻞ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺮﺍﺩ ﺩﺧﻮﳍﺎ ﻗﺒﻞ ﺍﲣﺎﺫﻫﺎ
  .ﺍﻟﻮﺍﺟﺐ ﲡﻨﺒﻬﺎ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ﻭﺍﻟﺘﻬﺪﻳﺪﺍﺕﻭ
  :ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺳﻮﻑ ﳓﺎﻭﻝ ﺍﻹﳌﺎﻡ ﺑﺄﻫﻢ ﺟﻮﺍﻧﺐ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ      
  .ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  . ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﻣﻜﻮﻧﺎﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  ،(1)ﺍﳌﻨﺎﺥ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻮﺍﺟﻪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻋﻨﺪﻣﺎ ﺗﻘﺮﺭ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺍﻟﺒﻴﻊ ﺧﺎﺭﺝ ﺣﺪﻭﺩﻫﺎ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ:"ﻳﻘﺼﺪ ﺑﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ      
  .(2) ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﺎ، ﻭﺍﻟﱵ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﻧﺸﺎﻁ ﺍﳌﻨﻈﻤﺎﺕ ﺑﺸﻜﻞ ﻏﲑ ﻣﺒﺎﺷﺮ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﻟﻘﻮﻯ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻻ: ﻭﺗﻌﺮﻑ ﺃﻳﻀﺎ ﺑﺄﺎ
ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﻋﻤﻞ  ﻭﺗﺘﻜﻮﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﻭﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﺍﻟﱵ     
ﻨﺒﻴﺔ ﻳﻌﺘﻤﺪ ﺑﺎﻟﺪﺭﺟﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﻋﻠﻰ ﻗﺪﺭﺓ ﺃﻥ ﳒﺎﺡ ﻭﳕﻮ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟ ﻭﻧﺸﺎﻁ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ، ﻭﻣﻦ ﺍﳌﺆﻛﺪ
  .ﺒﻴﺌﺔﻫﺬﻩ ﺍﻟﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻜﻴﻒ ﻭﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻊ 
ﻏﲑ ﺃﻥ ﻗﺪﺭﺍﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﰲ ﻛﻴﻔﻴﺔ ﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻭﺍﻟﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﻊ ﺑﻴﺌﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﲣﺘﻠﻒ ﻣﻦ ﺷﺮﻛﺔ ﻷﺧﺮﻯ، ﲝﻴﺚ ﳒﺪ ﻧﻮﻋﲔ      
  (3):ﻣﻦ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ
ﺎ ﻭﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺎ ﻭﻣﻦ ﰒ ﻗﺮﺍﺭﺍﺎ ﻭﻓﻘﺎ ﻟﻠﺘﻐﻴﲑ ﺍﳊﺎﺩﺙ ﰲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ، ﺎﺎﺳﻭﻫﻲ ﺍﻟﱵ ﺗﻐﲑ ﻣﻦ ﺳﻴ :ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﳌﺘﻔﺎﻋﻠﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ -1
 .ﻓﻬﻲ ﻻ ﺗﺴﻌﻰ ﺇﱃ ﺗﻐﻴﲑ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻭﺗﻮﺟﻴﻬﻬﺎ ﳓﻮ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ، ﻭﺇﳕﺎ ﺗﺴﻌﻰ ﻟﻠﺘﻜﻴﻒ ﻭﺍﻟﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﻌﻬﺎ، ﻭﻫﺬﺍ ﺭﺍﺟﻊ ﻟﻀﻌﻒ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺎ
ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ، ﺑﻞ ﺇﺎ ﺗﺴﻌﻰ ﺇﱃ ﻴﺌﺔ ﻭﺗﺴﺨﲑ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻭﻫﻲ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﻻ ﺗﻜﺘﻔﻲ ﲟﺠﺮﺩ ﺍﻟﺘﻐﻴﲑ ﻭﻓﻖ ﺗﻐﲑ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ  :ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﺔ -2
ﰲ ﻣﻨﺘﺼﻒ  )aloc-acoc(ﺍﶈﻴﻄﺔ ﺎ ﲟﺎ ﳜﺪﻡ ﻣﺼﺎﳊﻬﺎ ﻭﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ، ﻭﺃﺣﺴﻦ ﻣﺜﺎﻝ ﻋﻠﻰ ﺫﻟﻚ ﻣﺎ ﻗﺎﻣﺖ ﺑﻪ ﺷﺮﻛﺔ ﻛﻮﻛﺎﻛﻮﻻ 
ﺍﻟﺴﺒﻌﻴﻨﺎﺕ ﻋﻨﺪ ﺩﺧﻮﳍﺎ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﳍﻨﺪ، ﺣﻴﺚ ﺳﺎﻋﺪﺕ ﰲ ﳒﺎﺡ ﺃﺣﺪ ﺍﻷﺣﺰﺍﺏ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻟﻠﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻠﻄﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﲤﻮﻳﻞ 
، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻧﺰﻉ ﻗﺮﺍﺭ ﻣﻦ ﺃﻋﻀﺎﺀ ﺍﳊﺰﺏ ﺑﺎﻟﺴﻤﺎﺡ (ﺑﻨﺎﺀ ﺍﳌﺴﺘﺸﻔﻴﺎﺕ ﻭﺍﳌﺪﺍﺭﺱ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻷﻣﺎﻛﻦ ﺍﻟﻨﺎﺋﻴﺔ)ﺮﻧﺎﻣﺞ ﺍﻷﺣﺰﺍﺏ ﺑ
 .ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ ﺑﺎﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺃﻣﻮﺍﳍﺎ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﳍﻨﺪ
                                                        
   .92ﺭﺿﻮﺍﻥ ﺍﶈﻤﻮﺩ ﺍﻟﻌﻤﺮ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 1)
 .91p ,8991 ,deht11 ,dtl sserp noillim cam dehsilbup tsrif ,gnitekram ,dlonyeR ,etsacnaL  )2(
   .64ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻭﺃﺳﺲ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﻏﻮﻝ ﻓﺮﺣﺎﺕ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ (3)




ﻮﻝ ﻞ ﺫﻟﻚ ﺍﳍﻴﻜﻞ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﺍﻟﻮﺻﺒﻘﹶﺘﺃﻱ ﺃﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﳉﺄﺕ ﺇﱃ ﺗﻐﻴﲑ ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﻭﻴﺌﺔ ﺃﻓﺮﺍﺩ ﺍﺘﻤﻊ ﻟ      
  .ﻷﻫﺪﺍﻓﻬﺎ ﻭﲢﻘﻴﻖ ﻣﺼﺎﳊﻬﺎ
  ﻣﻜﻮﻧﺎﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ  :ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﺑﺎﻟﺮﻏﻢ ﻣﻦ ﺍﻻﺧﺘﻼﻑ ﰲ ﻃﺮﻳﻘﺔ ﺗﺼﻨﻴﻒ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻗﺪ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻓﺈﻧﻨﺎ ﻧﺮﻛﺰ ﺍﻫﺘﻤﺎﻣﻨﺎ ﻓﻘﻂ       
ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ، ﻰ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﻋﻠﻰ ﺃﻫﻢ ﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠ
 .ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ
   ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ :ﺃﻭﻻ
ﰲ ﻇﻞ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ  -ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻧﺖ ﻣﺼﺪﺭﺓ ﻟﻸﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺃﻭ ﺗﺰﺍﻭﻝ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ ﻓﻴﻬﺎ  -ﺗﻌﻤﻞ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ       
ﻮﻥ ﻣﻦ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﻣﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ، ﳑﺎ ﳚﻌﻞ ﻣﻦ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﻭﲢﻠﻴﻠﻬﺎ ﺃﻣﺮﺍ ﺿﺮﻭﺭﻳﺎ ﻗﺒﻞ ﺍﲣﺎﺫ ﺃﻱ ﻗﺮﺍﺭ ﻣﻌﻘﺪﺓ ﺗﺘﻜ
  . ﻟﺪﺧﻮﻝ ﺃﻱ ﺳﻮﻕ ﺃﺟﻨﱯ
ﺍﻹﳌﺎﻡ ﺑﺎﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ، ﻭﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺮﺗﺐ ﺟﺮﺍﺀ ﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻌﻬﺎ،  ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺗﺘﻀﻤﻦ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ     
ﻦ ﺍﳌﺪﻓﻮﻋﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺎﻋﺪ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﻭﻣﻌﺮﻓﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﻷﳘﻴﺔ، ﻭﲢﺪﻳﺪ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻟﻔﺮﺹ ﻭﻣﻌﺮﻓﺔ ﻣﻮﺍﺯﻳ
ﺗﻨﻈﻢ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﳊﻤﺎﻳﺔ ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﻬﺠﺔ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺍﻟﱵ  ،ﻭﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ
 (1) .ﺮﻓﺔ ﺍﻟﺮﺳﻮﻡ ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺍﺕ ﻭﻧﻈﺎﻡ ﺍﳊﺼﺺ ﺍﳌﻄﺒﻘﺔ ﰲ ﻫﺘﻪ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻣﻌﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﲡﺎﺭﺎ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ
  .ﻭﻓﻴﻢ ﻳﻠﻲ ﺃﻫﻢ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﱵ ﳚﺐ ﺩﺭﺍﺳﺘﻬﺎ ﻭﲢﻠﻴﻠﻬﺎ
ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ  ﻠﻰ ﻧﺸﺎﻁ ﻭﻋﻤﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳌﺼﺪﺭﺓ ﺃﻭﻳﺆﺛﺮ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ ﺗﺄﺛﲑﺍ ﺑﺎﻟﻐﺎ ﻋ :ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ -1
ﻭﺍﻷﺭﺑﺎﺡ، ﻭﻳﺴﺘﺨﺪﻡ ﺔ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﻛﱪ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ ﳝﺜﻞ ﻓﺮﺻﺔ ﻣﻨﺎﺳﺒﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﺃﻋﻠﻰ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴ
  .ﻋﺪﺩ ﺍﻟﺴﻜﺎﻥ ﻛﻤﺆﺷﺮﺍﺕ ﻟﺘﻘﺪﻳﺮ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﻟﺪﺧﻞ ﻭ
ﻳﻌﺘﱪ ﺍﻟﺪﺧﻞ ﻣﻦ ﺑﲔ ﺃﻫﻢ ﺍﳌﺆﺷﺮﺍﺕ ﺍﻟﺪﺍﻟﺔ ﻋﻠﻰ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﺟﺎﺫﺑﻴﺘﻪ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﲟﺰﺍﻭﻟﺔ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ ﰲ : ﺍﻟﺪﺧﻞ -ﺃ
، ﻣﻦ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺘﻤﻲ ﻟﺪﻭﻟﺔ ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ ﺍﻟﺪﺧﻞ ﻳﺪﻝ ﻋﻠﻰ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﻭﺟﻮﺩ ﻓﺮﺹ ﻣﺮﲝﺔ ﳍﺎ ﻧﻈﺮﺍ ﻹﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﺑﻴﻊ ﻛﻤﻴﺎﺕ ﻛﺒﲑﺓﺳﻮﻕ ﻳﻨ
  .ﻪﻭﺍﻟﻌﻜﺲ ﺻﺤﻴﺢ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﳔﻔﺎﺿ
، ﻓﻘﺪ ﰎ ﺗﻘﺴﻴﻢ ﺩﻭﻝ ﺍﻟﻌﺎﱂ ﺣﺴﺐ ﻣﺘﻮﺳﻂ ﺩﺧﻞ ﺍﻟﻔﺮﺩ ﺇﱃ 0002ﻭﺣﺴﺐ ﺗﻘﺮﻳﺮ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭ ﻋﻦ ﺍﻟﺒﻨﻚ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺳﻨﺔ        
  (2):ﺛﻼﺛﺔ ﳎﻤﻮﻋﺎﺕ ﻫﻲ
ﺩﻭﻻﺭ ﺃﻣﺮﻳﻜﻲ ﻓﺄﻗﻞ، ﻭﺗﻀﻢ ﻫﺬﻩ  067ﻭﻫﻲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ ﻳﺒﻠﻎ ﻣﺘﻮﺳﻂ ﺩﺧﻞ ﺍﻟﻔﺮﺩ ﻓﻴﻬﺎ : ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﺍﻟﺪﺧﻞ 
 ﻭﲨﻬﻮﺭﻳﺔ ﺍﻟﻜﻮﻧﻐﻮ ﻭﻛﻴﻨﻴﺎ ﻭﻏﲑﻫﺎ ؛ ﺍﻤﻮﻋﺔ ﺃﺛﻴﻮﺑﻴﺎ ﻭﺗﺸﺎﺩ
                                                        
 .201 p ,9991 ,puorue llaH ecitnerp nodnol ,gnitekram fo selpicnirp ,sertua te reltoK pilihP  )1(
   .51، ﺹ 8002ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺃﺳﻴﻮﻁ، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ،  ،ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱﺃﺳﺎﺳﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺨﻄﻴﻂ  ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻘﺎﺩﺭ ﻋﺒﺪ ﺍﳍﺎﺩﻱ ﺳﻮﻳﻔﻲ،( 2)




ﺩﻭﻻﺭ  0639ﻭ 167ﻴﺐ ﺍﻟﻔﺮﺩ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﺧﻞ ﺑﲔ ﻭﻫﻲ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﺮﺍﻭﺡ ﻓﻴﻬﺎ ﻣﺘﻮﺳﻂ ﻧﺼ: ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﻣﺘﻮﺳﻄﺔ ﺍﻟﺪﺧﻞ 
 ﱪﺍﺯﻳﻞ، ﺍﻻﲢﺎﺩ ﺍﻟﺴﻮﻓﻴﱵ ﻭﻏﲑﻫﺎ؛ﻦ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﻤﻲ ﺇﱃ ﻫﺬﻩ ﺍﻤﻮﻋﺔ ﻣﺼﺮ، ﺍﻟﻔﻠﺒﲔ، ﺍﻟﺃﻣﺮﻳﻜﻲ، ﻭﻣ
ﺩﻭﻻﺭ ﺃﻣﺮﻳﻜﻲ، ﻭﺗﻀﻢ ﺑﺼﻔﺔ  1639ﻭﻫﻲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ ﻳﺰﻳﺪ ﻣﺘﻮﺳﻂ ﺩﺧﻞ ﺍﻟﻔﺮﺩ ﻓﻴﻬﺎ ﻋﻦ : ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ ﺍﻟﺪﺧﻞ 
 .ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻛﺪﻭﻝ ﳎﻠﺲ ﺍﻟﺘﻌﺎﻭﻥ ﺍﳋﻠﻴﺠﻲﻋﺎﻣﺔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭﺍﻟﺼﲔ ﻭﺇﺳﺮﺍﺋﻴﻞ ﻭﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﺒﺘﺮﻭﻟﻴﺔ ﺍﻟﻐﻨﻴﺔ، 
ﻭﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻣﺎ ﺳﺒﻖ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﻌﺪﺍﻟﺔ ﰲ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﺪﺧﻞ ﻣﻦ ﻋﺪﻣﻬﺎ ﳍﺎ ﺗﺄﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﻧﻮﻋﻴﺘﻪ، ﻓﻤﺜﻼ ﳒﺪ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ        
ﻣﻦ  % 08ﻣﻨﻬﻢ ﻳﺴﺘﺤﻮﺫﻭﻥ ﻋﻠﻰ  % 02ﻣﻦ ﺍﻟﺪﺧﻞ ﺍﻟﻘﻮﻣﻲ، ﺑﻴﻨﻤﺎ  % 02ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻜﺎﻥ ﻳﺴﺘﺤﻮﺫﻭﻥ ﻋﻠﻰ  % 08ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺃﻥ 
  (1).ﻘﻮﻣﻲ، ﻭﺣﱴ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻛﺈﻳﻄﺎﻟﻴﺎ ﻣﺜﻼ ﳒﺪ ﺟﻨﻮﺏ ﻓﻘﲑ ﻭﴰﺎﻝ ﻏﲏﺍﻟﺪﺧﻞ ﺍﻟ
ﻫﻨﺎﻙ ﻋﻼﻗﺔ ﻃﺮﺩﻳﺔ ﺑﲔ ﻋﺪﺩ ﺍﻟﺴﻜﺎﻥ ﻭﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﻋﺪﺩ ﺍﻟﺴﻜﺎﻥ ﰲ ﺩﻭﻟﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻳﺪﻝ ﻋﻠﻰ  :ﺍﻟﺴﻜﺎﻥ -ﺏ
  .ﺳﻮﻕ ﻭﺍﺳﻊ ﻭﻃﻠﺐ ﻣﺮﺗﻔﻊ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، ﻭﺍﻟﻌﻜﺲ ﺻﺤﻴﺢ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﻋﺪﺩ ﺍﻟﺴﻜﺎﻥ
  :ﻣﺎ ﻳﻠﻲ ﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺸﺎﻃﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻟ :ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ -2
ﻭﺍﻟﱵ ﺗﺘﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﻟﻄﺒﻴﻌﻴﺔ ﻭﻣﺪﻯ ﺗﻮﺍﻓﺮﻫﺎ، ﻭﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﳌﻨﺎﺥ ﻭﺍﳋﺼﺎﺋﺺ ﺍﳉﻐﺮﺍﻓﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﻟﱵ  :ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﻄﺒﻴﻌﻴﺔ -ﺃ
  .ﺍﳌﻌﻨﻴﺔ ﻤﺆﺳﺴﺎﺕﺍﻟﻔﺮﺹ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺎﺡ ﻟﻠ ﺗﺆﺛﺮ ﺑﺪﺭﺟﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻋﻠﻰ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﻣﺪﻯ ﺟﺎﺫﺑﻴﺘﻪ ﻣﻦ ﻣﻨﻈﻮﺭ
ﻳﻌﺪ ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﻟﻠﺒﻠﺪ ﻋﺎﻣﻼ ﺣﺎﲰﺎ ﰲ ﻣﺪﻯ ﺟﺎﺫﺑﻴﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﺣﻴﺚ ﺃﻥ ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﺍﳌﺘﻄﻮﺭ  :ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ -ﺏ
ﻳﻌﻜﺲ ﻣﺴﺘﻮﻳﺎﺕ ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ ﻣﻦ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻭﺍﻟﺪﺧﻞ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﻋﻤﻮﻣﺎ ﺗﻮﺟﺪ ﺃﺭﺑﻌﺔ ﺃﳕﺎﻁ ﻣﻦ ﺍﳍﻴﺎﻛﻞ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﻌﺎﱂ 
  (2):ﻫﻲ
ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﻋﻠﻰ ﺗﺼﺪﻳﺮ ﺍﳌﻮﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﻭﻏﺎﻟﺒﺎ ﻣﺎ ﺗﻜﻮﻥ ﻓﻘﲑﺓ ﺍﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ : ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﻣﺼﺪﺭﺓ ﻟﻠﻤﻮﺍﺩ ﺍﳋﺎﻡ 
 ﺍﻟﻜﺒﲑﺓ ﻭﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﻜﻤﺎﻟﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ؛ ﺟﻴﺪﺓ ﻟﻠﺘﺠﻬﻴﺰﺍﺕ ﺎﺍﻷﺧﺮﻯ، ﻭﺗﺸﻜﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺃﺳﻮﺍﻗ
ﻮﻥ ﺑﺎﻟﺰﺭﺍﻋﺔ ﻭﻳﺴﺘﻬﻠﻜﻮﻥ ﺟﺰﺀ ﻣﻦ ﻏﺎﻟﺒﻴﺔ ﺳﻜﺎﺎ ﻳﻌﻤﻠ، ﺗﺘﻤﻴﺰ ﻫﺬﻩ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺑﺎﻟﺘﺨﻠﻒ: ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺣﺪ ﺍﻟﻜﻔﺎﻑ 
ﺇﻧﺘﺎﺟﻬﺎ ﻭﻳﻘﺎﻳﻀﻮﻥ ﺍﳉﺰﺀ ﺍﻟﺒﺎﻗﻲ ﺑﺎﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﺒﺴﻴﻄﺔ، ﻟﺬﻟﻚ ﻓﻼ ﺗﺸﻜﻞ ﺳﻮﻕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺳﻮﻯ ﻓﺮﺻﺎ ﺻﻐﲑﺓ 
 ؛ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ
ﺗﺸﻬﺪ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺗﻄﻮﺭ ﻣﺴﺘﻤﺮ ﰲ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﳌﺼﻨﻌﺔ، ﺣﻴﺚ : ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻟﺴﺎﺋﺮﺓ ﰲ ﻃﺮﻳﻖ ﺍﻟﻨﻤﻮ 
ﻣﻦ ﺍﻟﺪﺧﻞ ﺍﻟﻘﻮﻣﻲ، ﻭﻛﻠﻤﺎ ﺯﺍﺩ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ ﺎ ﻛﻠﻤﺎ ﺍﲡﻬﺖ  % 02ﻭ  % 01ﺍﻭﺡ ﺩﺧﻞ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻓﻴﻬﺎ ﻣﺎ ﺑﲔ ﻳﺘﺮ
  ؛ﺍﱁ....ﻣﺎﻟﻴﺰﻳﺎﺍﳍﻨﺪ، ﺍﻟﱪﺍﺯﻳﻞ، : ﳓﻮ ﺍﺳﺘﲑﺍﺩ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﳌﻮﺍﺩ ﺍﳋﺎﻡ ﺍﳌﻄﻠﻮﺑﺔ ﰲ ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ، ﻭﻣﻦ ﺃﻣﺜﻠﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ
ﺍﻷﺳﺎﺳﻲ ﳉﻤﻴﻊ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﳌﺼﻨﻌﺔ ﻭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ، ﻟﺬﻟﻚ ﻓﻬﻲ ﺗﻌﺪ ﻭﺗﻌﺪ ﻫﺬﻩ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﳌﺼﺪﺭ : ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﳌﺼﻨﻌﺔ 
ﺍﻟﻮﻻﻳﺎﺕ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ، ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻥ، ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻭﺭﻭﺑﻴﺔ : ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺟﺬﺍﺑﺔ ﳉﻤﻴﻊ ﺃﻧﻮﺍﻉ ﺍﻟﺴﻠﻊ، ﻭﻣﻦ ﺃﻣﺜﻠﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ
 .ﺍﱁ...ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ 
ﺳﻮﻕ ﻵﺧﺮ ﺗﺒﻌﺎ ﻟﻄﺒﻴﻌﺔ ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ  ﺑﻄﺒﻴﻌﺔ ﺍﳊﺎﻝ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﻔﺮﺹ ﻭﺍﳌﺸﺎﻛﻞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﺍﺟﻬﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﲣﺘﻠﻒ ﻣﻦﻭ       
  .، ﻭﻗﺪ ﲣﺘﻠﻒ ﰲ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻣﻦ ﻭﻗﺖ ﻵﺧﺮﰲ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺮﻏﺐ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﺎ
                                                        
   .75ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻭﺃﺳﺲ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﻏﻮﻝ ﻓﺮﺣﺎﺕ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ (1)
   .63ﺭﺿﻮﺍﻥ ﺍﶈﻤﻮﺩ ﺍﻟﻌﻤﺮ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)




ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ، ﻫﻨﺎﻙ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﻧﺸﺎﻁ : ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺃﺧﺮﻯ -3
  : ﺃﳘﻬﺎ ﻣﺎ ﻳﻠﻲﻭ  ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ،
ﻳﺸﻬﺪ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳊﺎﱄ ﳕﻄﺎ ﺟﺪﻳﺪﺍ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ  :ﺍﳌﻀﻴﻒ ﺍﻟﺘﻜﺘﻼﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﻨﺘﻤﻲ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﺒﻠﺪ -ﺃ
ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺗﻜﻮﻳﻦ ﺗﻜﺘﻼﺕ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﻭﻳﻘﺼﺪ ﺬﻩ ﺍﻟﺘﻜﺘﻼﺕ ﺍﲢﺎﺩ ﺃﻭ ﺍﺗﻔﺎﻕ ﺃﻭ ﺗﻌﺎﻭﻥ ﻣﺎ ﺑﲔ ﺩﻭﻟﺘﲔ ﺃﻭ ﺃﻛﺜﺮ 
  .ﻒ ﻓﻴﻤﺎ ﺑﻴﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺩﺭﺟﺔ ﺍﻟﺘﻜﺘﻞﻮﺟﺪ ﻋﺪﺓ ﺃﺷﻜﺎﻝ ﻟﻠﺘﻜﺘﻼﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﲣﺘﻠﻟﺘﺸﻜﻴﻞ ﻭﺣﺪﺓ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺃﻛﱪ، ﻭﺗ
  (1):ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﺍﻷﺷﻜﺎﻝ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ ﻟﻠﺘﻜﺘﻼﺕ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ     
ﻨﺘﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﳌﻨﺸﺄ ﺍﳌﺪ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﺗﻔﺎﻗﺎ ﻳﺘﻢ ﲟﻮﺟﺒﻪ ﺇﻟﻐﺎﺀ ﺍﳊﻮﺍﺟﺰ ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﺑﻴﻨﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻭﻓﻴﻬﺎ ﺗﻌﻘ :ﻣﻨﻄﻘﺔ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﳊﺮﺓ -1ﺃ
ﻤﺔ ﻀﻨﺍﳌﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ ﺍﲡﺎﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﻏﲑ  ﺑﺮﺳﻮﻣﻬﺎ، ﻣﻊ ﺍﺣﺘﻔﺎﻅ ﻛﻞ ﺩﻭﻟﺔ (ﺞ ﰲ ﺩﻭﻟﺔ ﺃﻭ ﺃﻛﺜﺮ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﳌﻨﻄﻘﺔﺗﻨﺘ)ﺍﶈﻠﻲ 
 .ﻟﻠﻤﻨﻄﻘﺔ
ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺇﺯﺍﻟﺔ ﻛﺎﻓﺔ ﺍﻟﻘﻴﻮﺩ ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ ﺍﳌﻔﺮﻭﺿﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﻟﺒﻴﻨﻴﺔ ﻟﺪﻭﻝ ﺍﻻﲢﺎﺩ، ﺗﻠﺘﺰﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ  :ﺍﻻﲢﺎﺩ ﺍﳉﻤﺮﻛﻲ -2ﺃ
ﻄﺒﻴﻖ ﺗﻌﺮﻳﻔﺔ ﲨﺮﻛﻴﺔ ﻭﺍﺣﺪﺓ ﺇﺯﺍﺀ ﺩﻭﻝ ﺍﻟﻌﺎﱂ ﺍﳋﺎﺭﺟﻲ ﲢﻞ ﳏﻞ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻔﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻛﺎﻧﺖ ﺑﺘﻮﺣﻴﺪ ﺃﻧﻈﻤﺘﻬﺎ ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ، ﻭﺑﺘ
 . ﻗﺎﺋﻤﺔ ﻗﺒﻞ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻻﲢﺎﺩ
ﺗﺘﺠﺎﻭﺯ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﻣﺎ ﳛﻘﻘﻪ ﺍﻻﲢﺎﺩ ﺍﳉﻤﺮﻛﻲ ﻣﻦ ﲤﺎﺛﻞ ﰲ ﻣﻌﺎﻣﻠﺔ ﺍﻧﺘﻘﺎﻝ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺇﱃ ﲢﻘﻴﻖ ﺣﺮﻳﺔ ﺍﻧﺘﻘﺎﻝ  :ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﺔ -3ﺃ
 .ﺮﻯ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﺃﻱ ﺍﻧﺘﻘﺎﻝ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﻭﺣﺮﻳﺔ ﳑﺎﺭﺳﺔ ﺍﳌﻬﻦ ﻭﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻣﻦ ﺩﻭﻟﺔ ﺇﱃ ﺃﺧ
ﺎ ﻗﺪﺭﺍ ﺃﻛﱪ ﻣﻦ ﺧﻄﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻜﺎﻣﻞ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺈﺣﺪﺍﺙ ﺗﻨﺴﻴﻖ ﺑﲔ ﺎﺗﻀﻴﻒ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﺭﺟﺔ ﺇﱃ ﺳﺎﺑﻘ :ﺍﻻﲢﺎﺩ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ -4ﺃ
ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﻗﺼﺪ ﺇﻟﻐﺎﺀ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺰ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻷﻋﻀﺎﺀ ﻛﺎﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﻟﻨﻘﺪﻳﺔ ﻭﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﺰﺭﺍﻋﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻣﻦ 
 .ﺍﻟﺮﺍﺟﻊ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﺒﺎﻳﻨﺎﺕ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻋﻀﺎﺀ
ﻭﻓﻴﻬﺎ ﺗﺘﺤﻮﻝ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻨﺪﳎﺔ ﺇﱃ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﻭﺍﺣﺪ ﲢﺪﺩ ﺳﻴﺎﺳﺘﻪ ﺳﻠﻄﺔ  (:ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ)ﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺝ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﺍﻟﻜﺎﻣﻞ  -5ﺃ
 .ﺰﻣﺔ ﳉﻤﻴﻊ ﺍﻷﻋﻀﺎﺀ، ﻭﻫﻲ ﺃﻗﻮﻯ ﻭﺃﻋﻠﻰ ﺻﻮﺭ ﺍﻟﺘﻜﺎﻣﻞﻋﻠﻴﺎ ﻭﺍﺣﺪﺓ ﺗﺸﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻋﻀﺎﺀ، ﻭﺗﻜﻮﻥ ﻗﺮﺍﺭﺍﺎ ﻣﻠ
  (2):ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻟﻠﺘﻜﺘﻼﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ         
 ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﻭﻓﺮﺍﺕ ﺍﳊﺠﻢ ؛ﺗﻮﺳﻴﻊ ﻧﻄﺎﻕ  
 ﰲ ﺗﻄﺒﻴﻖ ﻣﺒﺪﺃ ﺍﻟﺘﺨﺼﺺ ﰲ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ؛ﺍﻟﺘﻮﺳﻊ  
 ؛ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﻓﻴﻪﺗﻐﻴﲑ ﻣﻮﺍﺯﻳﻦ ﻗﻮﻯ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻟﺼﺎﱀ ﺍﻟﺘﻜﺘﻞ ﻭ 
 ﺍﺕ ﻭﺗﻘﻠﻴﻞ ﳐﺎﻃﺮ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ؛ﺗﻨﻮﻳﻊ ﻫﻴﻜﻞ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭ 
 .ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻷﻋﻀﺎﺀ ﻱﺩﻓﻊ ﻋﺠﻠﺔ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﲢﻘﻴﻖ ﺍﻟﺘﻘﺪﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ 
                                                        
   .14-04، ﺹ 0002ﺼﺎﺩﻱ ﺍﻹﻗﻠﻴﻤﻲ ﺑﲔ ﺍﻟﻨﻈﺮﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﻄﺒﻴﻖ، ﻣﻌﻬﺪ ﺍﻟﺒﺤﻮﺙ ﻭﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ، ﳏﻤﺪ ﳏﻤﻮﺩ ﺍﻹﻣﺎﻡ، ﺍﻟﺘﻜﺎﻣﻞ ﺍﻻﻗﺘ( 1)
   .08، ﺹ 9002ﺑﺪﻳﻊ ﲨﻴﻞ ﻗﺪﻭ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺩﺍﺭ ﺍﳌﺴﲑﺓ،ﻋﻤﺎﻥ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، ( 2)




ﻟﻜﻦ ﺭﻏﻢ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﱵ ﲢﻘﻘﻬﺎ ﺍﻟﺘﻜﺘﻼﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﺇﻻ ﺃﻧﻪ ﻻ ﳝﻜﻦ ﺇﻏﻔﺎﻝ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺸﻜﻼﺕ ﻭﺍﻟﺘﺤﺪﻳﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺠﻢ ﻋﻦ         
ﺬﻩ ﺍﻟﺘﻜﺘﻼﺕ، ﻟﺬﻟﻚ ﳚﺐ ﻋﻠﻰ ﺭﺟﻞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺃﻥ ﳛﺪﺩ ﺑﺸﻜﻞ ﺩﻗﻴﻖ ﺍﻟﻔﺮﺹ ﻭﺍﻟﺘﺤﺪﻳﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﻐﲑﺍﺕ ﰲ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﰲ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﻫ
ﺑﺎﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺘﻼﺀﻡ ﻣﻊ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﻭﻇﺮﻭﻑ ﻫﺬﻩ  ﺔﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕﺍﳊﻜﻮﻣﻴﺔ ﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻷﻋﻀﺎﺀ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﻜﺘﻼﺕ، ﻭﺃﻥ ﻳﺼﻤﻢ 
  .ﺍﻟﺘﻜﺘﻼﺕ ﻭﺑﺎﳌﺮﻭﻧﺔ ﺍﳌﻤﻜﻨﺔ
ﺗﺘﻮﻗﻒ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺑﺮﺍﻣﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﺇﱃ ﺣﺪ ﻣﺎ ﻋﻠﻰ ﺗﻮﺍﻓﺮ  :ﻴﺔ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻭﻣﺪﻯ ﺗﻮﻓﺮ ﺍﳌﺮﺍﻓﻖ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔﺍﻟﺒﻨﻴﺔ ﺍﻟﺘﺤﺘ -ﺏ
ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﺗﻮﻓﺮ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﻭﺍﳌﻮﺍﺻﻼﺕ ﻛﺎﳍﺎﺗﻒ ، (1)ﺍﻟﺘﺴﻬﻴﻼﺕ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﻭﺍﻟﻨﻘﻞ ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﻣﻦ ﺇﻳﺼﺎﻝ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ  ﳝﻜﻦﻭ ،ﻭﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﻭﺍﻟﻄﺮﻕ ﻭﺍﳉﺴﻮﺭ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﳜﻔﻒ ﻣﻦ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﻨﻘﻞ
ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻟﺬﻟﻚ ﳒﺪ ﺃﻥ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺩﻭﻝ ﺍﻟﻌﺎﱂ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﻫﻲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﻏﲑ ﺟﺬﺍﺑﺔ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ  .ﺍﻟﻮﻗﺖ ﻭﺍﳌﻜﺎﻥ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﲔ
  .ﺝ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﻧﻈﺮﺍ ﻻﻓﺘﻘﺎﺭ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻟﺒﻨﻴﺔ ﲢﺘﻴﺔ ﻣﻼﺋﻤﺔ ﳝﻜﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﺗﺴﻬﻴﻞ ﺭﻭﺍﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ
      ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﳚﺐ ﻋﻠﻰ ﺭﺟﻞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺘﺄﻛﺪ ﻣﻦ ﺗﻮﻓﺮ ﺍﻟﺒﻨﻴﺔ ﺍﻟﺘﺤﺘﻴﺔ ﺍﳌﻼﺋﻤﺔ ﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻗﺒﻞ ﺍﲣﺎﺫ ﺃﻱ ﻗﺮﺍﺭ ﻟﻠﺘﺼﺪﻳﺮ       
  .ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﰲﺃﻭ 
ﻓﻖ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ، ﻭﻫﻲ ﺍﳌﻘﺎﻭﻣﺎﺕ ﺍﳌﻄﻠﻮﺑﺔ ﺍﳌﺮﺍ ﺍﻟﺒﻨﻴﺔ ﺍﻟﺘﺤﺘﻴﺔ ﺍﳌﻼﺋﻤﺔ، ﳚﺐ ﺍﻟﺘﺄﻛﺪ ﻣﻦ ﻭﺟﻮﺩ ﻭﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﺄﻛﺪ ﻣﻦ ﻭﺟﻮﺩ      
ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﻋﺪﻡ ﺗﻮﻓﺮﻫﺎ،  ﺎﺍﻟﱵ ﺗﺴﻬﻞ ﳑﺎﺭﺳﺔ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻋﻨﺪ ﻭﺟﻮﺩﻫﺎ ﻭﺗﻌﺮﻗﻠﻬﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﰲ ﳌﻤﺎﺭﺳﺔ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ 
  (2).ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺍﻓﻖ ﰲ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺼﺮﻓﻴﺔ ﻭﺍﻟﺴﻜﺮﻳﺘﺎﺭﻳﺎ ﻭﺍﶈﺎﻣﺎﺓ ﻭﺍﳌﺴﺘﺸﺎﺭﻳﻦ ﻭﻭﻛﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻭﺍﻹﻋﻼﻥ ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﺷﻬﺪﺕ ﻓﺘﺮﺓ ﺍﻟﺜﻤﺎﻧﻴﻨﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﺴﻌﻴﻨﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ ﻣﻮﺟﺔ ﻣﻦ ﲢﺮﻳﺮ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ : ﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺒﻠﺪ ﺍﳌﻀﻴﻒﺍ -ﺝ
ﺑﻜﺎﻓﺔ ﺟﻮﺍﻧﺒﻬﺎ ﰲ ﻇﻞ ﻣﺎ ﻳﻌﺮﻑ ﺑﺎﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﺣﻴﺚ ﺳﻌﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺇﱃ ﺗﻮﺣﻴﺪ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺑﺈﻟﻐﺎﺀ ﺍﳊﻮﺍﺟﺰ 
ﺘﺒﺎﺩﻝ ﻭﺍﳌﺒﺎﺩﻻﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ، ﻭﺃﺻﺒﺢ ﻗﺎﻧﻮﻥ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﳊﺮﺓ ﻫﻲ ﺍﻟﱵ ﲢﺪﺩ ﻟﻜﻞ ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ ﻭﺗﻌﻤﻴﻖ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﺍﳌ
  .ﻃﺮﻑ ﻣﻜﺎﻧﺘﻪ ﺍﳊﻘﻴﻘﻴﺔ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ
  (3):ﻕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﻧﻮﻋﲔ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﳘﺎﻭﺗﻮﺟﺪ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍ        
ﲢﺎﻭﻝ ﻛﻞ ﺷﺮﻛﺔ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺃﻛﱪ ﺣﺼﺔ ﻣﻦ  ﻭﺍﻟﱵ ﺗﻜﻮﻥ ﺑﲔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﺳﻮﻕ ﻣﺎ ﺃﻳﻦ ﻣﻨﺎﻓﺴﺔ ﻏﲑ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ، 
 ﻟﻠﺤﺎﺳﺒﺎﺕ ﻭﻏﲑﻫﺎ ؛ )MBI(ﻭ  )GL(ﺩﺧﻞ ﺍﻟﻔﺮﺩ، ﻭﻣﺜﺎﻝ ﺫﻟﻚ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺑﲔ 
ﻫﻲ ﺍﻟﱵ ﺗﻜﻮﻥ ﺑﲔ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺗﻌﻤﻞ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺇﻧﺘﺎﺟﻲ ﻭﺍﺣﺪ، ﻛﺎﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻢ ﺑﲔ ﺷﺮﻛﺔ  ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ، 
 ."ﺑﻴﺒﺴﻲ ﻛﻮﻻ"ﻭ ﺑﲔ " ﻛﻮﻛﺎﻛﻮﻻ "
ﻓﺈﻥ ﻣﻌﺮﻓﺔ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﺿﺮﻭﺭﺓ ﺣﺘﻤﻴﺔ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﺮﺍﻏﺒﺔ ﰲ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ  ﻭﰲ ﻇﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ      
ﻠﻞ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻜﻞ ﺳﻮﻕ ﻋﻠﻰ ﺣﺪﻯ، ﻭﻫﺬﺍ ﳌﻌﺮﻓﺔ ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻮﺓ ﲢﺪﺭﺱ ﻭﺗﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺃﻥ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺧﺎﺭﺝ ﺩﻭﳍﺎ، ﻟﺬﻟﻚ ﳚﺐ ﻋﻠﻰ 
  .ﻭﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻒ ﻟﻠﻤﻨﺎﻓﺴﲔ ﻭﻛﺬﺍ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﻢ ﻭﻣﻨﺎﻭﺭﺍﻢ
                                                        
   .73ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺭﺿﻮﺍﻥ ﺍﶈﻤﻮﺩ ﺍﻟﻌﻤﺮ،( 1)
   .57ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﱄ،ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭ ﺑﺪﻳﻊ ﲨﻴﻞ ﻗﺪﻭ،( 2)
   .83ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ،ﺭﺿﻮﺍﻥ ﳏﻤﻮﺩ ﺍﻟﻌﻤﺮ،( 3)




ﺑﻌﺪ ﺇﺯﺍﻟﺔ ﺍﳊﻮﺍﺟﺰ ﻭﺍﻟﻘﻴﻮﺩ ﺃﻣﺎﻡ ﲢﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻭﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﰲ ﻇﻞ  :ﻣﺪﻯ ﺗﺪﺧﻞ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﰲ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻮﻃﲏ -ﺩ
ﺍﻟﺴﻴﻄﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻫﺎ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺗﺘﻄﻠﺐ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ  ﺍﻟﺴﺎﺋﺮﺓ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻻﲡﺎﻩ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﻓﻘﺪﺕ ﺍﳊﻜﻮﻣﺎﺕ
  .ﻟﻠﻤﻨﺎﺥ ﺍﻟﻼﺯﻡ ﳌﺰﺍﻭﻟﺔ ﻧﺸﺎﻃﻪ، ﻭﻟﻴﺲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻟﻘﻮﻳﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﺍﳌﺴﺘﻘﻠﺔ ﻭﺍﳌﻬﻴﺄﺓﺟﻨﱯ ﺍﻟﺮﺧﻮﺓ ﺍﳌﺸﺠﻌﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷ
، ﺳﻮﺍﺀ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺃﻭ ﻭﺿﻊ ﻗﻴﻮﺩ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱﻏﲑ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ ﻻﺯﺍﻟﺖ ﺗﺘﺪﺧﻞ ﰲ        
ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ  ﻣﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻣﺴﺘﺜﻤﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺍﺕ ﺪﻑ ﲪﺎﻳﺔ ﺻﻨﺎﻋﺎﺕ ﻣﻌﻴﻨﺔ، ﺃﻭ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺍﺷﺘﺮﺍﻃﻬﺎ ﻛﻄﺮﻑ
ﺍﳌﻌﻨﻴﺔ، ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻥ ﻫﺬﺍ  ﻤﺆﺳﺴﺎﺕﻟﻠﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻘﻠﻞ ﻣﻦ ﺟﺎﺫﺑﻴﺔ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻛﻤﻮﻗﻊ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠ
 ﻭﻣﺪﻯ ﺗﺪﺧﻠﻬﺎ ﰲ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺩﻭﺭ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ، ﻭﻣﻦ ﻫﻨﺎ ﺗﱪﺯ ﺿﺮﻭﺭﺓ (1)ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻣﺒﺎﺷﺮﺍ ﺃﻭ ﻏﲑ ﻣﺒﺎﺷﺮ
ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺗﻌﺎﺭﺽ ﺍﻟ ﻭﺍﻟﱰﺍﻋﺎﺕ ﻟﺘﻔﺎﺩﻱ ﺣﺪﻭﺙ ﺍﳋﺴﺎﺋﺮ ،ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻗﺒﻞ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺇﱃ ﺃﺳﻮﺍﻗﻬﺎ
  .ﻣﻊ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
  ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻠﺨﺺ ﻫﺬﺍ ﺍﳊﺪﺙ ﰲ ﺍﻟﺜﻮﺭﺓ ﺷﻬﺪ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ ﺣﺪﺛﺎ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺑﺎﻟﻎ ﺍﻷﳘﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺄﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﺳﲑ ﺍﻟﻈﻮﺍﻫﺮ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﻭﻳﺘ       
ﻭﺍﻟﱵ ﺃﺛﺮﺕ ﺗﺄﺛﲑﺍ ﻭﺍﺿﺤﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻄﺎﻗﺎﺕ  ،ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻔﺠﺮﺕ ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ ﻭﺍﺯﺩﺍﺩﺕ ﺗﻮﻫﺠﺎ ﰲ ﺍﻟﻨﺼﻒ ﺍﻟﺜﺎﱐ ﻣﻨﻪ
ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﻭﺃﳕﺎﻁ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﻣﺴﺘﻮﻳﺎﺕ ﺩﺧﻮﳍﻢ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻲ ﻳﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﻭﺗﻮﺯﻳﻊ ﻭﺗﺮﻭﻳﺞ ﺍﻟﺴﻠﻊ 
ﺪﻣﺎﺕ ﺑﺄﻗﻞ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﻭﺃﻋﻠﻰ ﺟﻮﺩﺓ ﻭﰲ ﺃﻗﺼﺮ ﻭﻗﺖ، ﻭﻛﻞ ﻫﺬﺍ ﻛﺎﻥ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺒﺤﻮﺙ ﻭﺍﻟﺘﻄﻮﻳﺮ ﺍﻟﱵ ﺯﺍﻭﳍﺎ ﺍﻟﻌﻠﻤﺎﺀ ﻭﺍﳋ
ﻭﺍﳌﺮﺍﻛﺰ ﻭﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺒﺤﺜﻴﺔ ﻭﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ ﻃﻴﻠﺔ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ، ﻭﺍﻟﱵ ﻣﻮﻟﺘﻬﺎ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﺩﺧﻮﳍﺎ ﺍﻟﻘﻮﻣﻴﺔ، ﻭﺑﻌﺾ 
  .ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻣﻦ ﺃﺭﺑﺎﺣﻬﺎ ﺍﻟﺴﻨﻮﻳﺔ
ﺗﺮﺗﺐ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻘﺪﻡ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻲ ﺧﻠﻖ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﲟﺴﺘﻮﻯ ﻋﺎﻝ ﻣﻦ  ﻭﻗﺪ       
ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﻭﺧﺪﻣﺎﺎ، ﻭﺍﻣﺘﺪ ﺗﺄﺛﲑ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻘﺪﻡ ﺇﱃ ﺗﻐﻴﲑ ﻫﻴﻜﻞ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ ﻭﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻭﲢﻮﻳﻠﻬﺎ ﺇﱃ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ 
ﺩﺍﺭﺓ ﰲ ﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺭﻓﻊ ﺍﻟﻘﺪﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ، ﻭﻣﻦ ﺑﲔ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﺍﻟﱵ ﺃﺛﺮﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ، ﺑ
  (2):ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ
  ﺔ ﻭﺍﻟﻄﺐ ﻭﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﻤﺎ ؛ﺍﻟﺘﻘﺪﻡ ﰲ ﺍﻟﺜﻮﺭﺓ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺎﻫﻢ ﰲ ﺇﺣﺪﺍﺙ ﺛﻮﺭﺓ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻟﺰﺭﺍﻋ 
  ﻋﱪ ﳐﺘﻠﻒ ﺃﺭﺟﺎﺀ ﺍﻟﻜﻮﻥ ؛ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻟﺘﻘﺪﻡ ﻭﺍﻟﺘﻌﻠﻢ ﻭﻧﻘﻞ ﺍﳌﻌﺮﻓﺔ  ﺍﻷﻗﻤﺎﺭ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻠﻌﺐ ﺩﻭﺭﻫﺎ 
  ﺍﳊﺎﺳﺒﺎﺕ ﺍﻵﻟﻴﺔ ؛ ﺋﻘﺔ ﺍﻟﻜﺜﺎﻓﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺻﻨﺎﻋﺔﺗﻄﻮﻳﺮ ﺻﻨﺎﻋﺔ ﺷﺮﺍﺋﺢ ﺍﻟﺴﻴﻠﻴﻜﻮﻥ ﻓﺎ 
  ؛ﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﻭﺍﳊﺴﺎﺑﺎﺕ ﺍﻟﻨﺎﻃﻘﺔﺣﺴﺎﺏ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﻣﻠﻴﺎﺭ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺣﺴﺎﺑ ﻰﻇﻬﻮﺭ ﺍﳊﻮﺍﺳﺐ ﺍﻵﻟﻴﺔ ﺍﻟﻌﻤﻼﻗﺔ ﺍﻟﻘﺎﺩﺭﺓ ﻋﻠ 
ﻣﻊ ﺗﻒ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺎﻟﺘﺮﲨﺔ ﺍﻟﻔﻮﺭﻳﺔ ﺑﺸﻜﻞ ﺁﱄ ﻣﻦ ﻟﻐﺔ ﻷﺧﺮﻯ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺴﻬﻞ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺑﲔ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﺑﻠﻐﺘﻬﻢ ﺍﻷﺻﻠﻴﺔ ﺍﳍﻮﺍ 
  ﺃﻱ ﻓﺮﺩ ﻭﰲ ﺃﻱ ﻣﻜﺎﻥ ﰲ ﺍﻟﻌﺎﱂ ؛
  ﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﲑ ؛ﺗﻄﻮﺭ ﻃﺮﻕ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺍﻟﱪﻳﺪ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻲ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺴﻬﻞ ﺍﻟﻌﻤﻠ 
  .ﻭﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻨﺎﺷﺌﺔ ﰲ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ ﻭﺁﺳﻴﺎ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﺳﻠﻜﻴﺔ ﻭﺍﳌﻮﺍﺻﻼﺕ ﺑﺎﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔﺗﻄﻮﺭ ﻃﺮﻕ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺍﻟﺴﻠﻜﻴﺔ ﻭﺍﻟﻼ 
                                                        
   .73ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 1)
   .26-16ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)




ﻭﺃﻥ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻣﺘﻄﻮﺭﺓ ﻭﻣﺘﻐﲑﺓ  ﻮﺟﻲ ﻳﺴﲑ ﲞﻄﻰ ﺳﺮﻳﻌﺔ ﻳﻮﻡ ﺑﻌﺪ ﻳﻮﻡﻭﻧﻈﺮﺍ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﻘﺪﻡ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟ       
ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﲟﺎ ﻳﻠﱯ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﺘﺎﺑﻌﺔ ﻭﻣﻮﺍﻛﺒﺔ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺘﻘﺪﻡ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﲡﺪﻳﺪ ﺇﺩﺍﺭﺓﺑﺎﺳﺘﻤﺮﺍﺭ، ﻓﻴﺠﺐ ﻋﻠﻰ 
ﻣﻦ  ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻤﺆﺳﺴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﺍﺑﺘﻜﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻟﻠﻤﺤﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻴﺰﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻠ
ﺎﺋﻴﺎ ﻣﻊ ﺳﻮﺍﻗﻬﺎ، ﺑﻞ ﻭﺇﱃ ﺯﻭﺍﳍﺎ ﻷ ﺎﺳﻮﻑ ﻳﺆﺩﻱ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺔ ﺇﱃ ﻓﻘﺪﺍ ﻭﺍﻟﺘﺠﺪﻳﺪ ﺎﻻﺑﺘﻜﺎﺭﺑﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﻋﺪﻡ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ  (1)ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ،
  .ﻣﺮﻭﺭ ﺍﻟﻮﻗﺖ
   ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ: ﺛﺎﻟﺜﺎ
، ﳑﺎ ﻳﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺑﺮﺍﻣﺞ ﻳﻨﻔﺬﻭﻥﻭﺗﺼﺮﻓﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺍﳌﺪﺭﺍﺀ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﳜﻄﻄﻮﻥ ﻭ ﺕﺳﻠﻮﻛﻴﺎﺗﺆﺛﺮ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ ﻋﻠﻰ       
  .ﻭﺗﺮﻭﳚﻬﺎ ﻭﺗﻮﺯﻳﻌﻬﺎ ﻛﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺻﻴﺎﻏﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺗﺴﻌﲑﻫﺎ ،ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎ
ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﰲ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﻴﻢ ﻭﺍﳌﻌﺮﻓﺔ ﺍﳌﻜﺘﺴﺒﺔ ﻭﺍﳌﻮﺭﻭﺛﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻟﺘﻔﺴﲑ ﺳﻠﻮﻛﻴﺎﺕ ﻭﺗﺼﺮﻓﺎﺕ :"ﻭﺗﻌﺮﻑ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﺔ ﺑﺄﺎ       
ﺍﻟﺬﻳﻦ ﳍﻢ ﺍﻟﻘﻮﻯ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﰲ ﺍﳌﻨﻈﻤﺎﺕ ﻭﺍﳌﺘﻜﻮﻧﺔ ﻣﻦ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ  ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ ﻓﺘﻌﺮﻑ ﺑﺄﺎ ﺗﻠﻚﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺃﻣﺎ  ،(2)"ﺩﻭﻟﺔ ﻣﺎ، ﺃﻭ ﺗﻨﻈﻴﻢ ﻣﺎ 
  (4):ﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﻜﻮﻧﺔ ﻟﻠﺜﻘﺎﻓﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﺍ .(3)ﺃﻋﺮﺍﻑ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻭ ﻗﻴﻢ ﻭﺗﻘﺎﻟﻴﺪ
ﺎﺑﺔ ﻭﻟﻐﺔ ﺍﻹﻋﻼﻡ ﻭﺍﻟﻠﻐﺔ ﻭﳍﺎ ﻋﺪﺓ ﺃﻧﻮﺍﻉ ﻛﻠﻐﺔ ﺍﻟﺘﺤﺪﺙ ﻭﻟﻐﺔ ﺍﻟﻜﺘ ،ﺘﻔﺎﻫﻢ ﺑﲔ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩﻟﻠﻭﺳﻴﻠﺔ  ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺪ ﲟﺜﺎﺑﺔﺍﻟﻠﻐﺔ ﻭ 
  ﺍﻟﺮﲰﻴﺔ ؛
  ﻟﺼﻼﺓ ﻭﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺎﺕ ﺍﻟﺪﻳﻨﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ؛ﻴﺐ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﳌﻌﺘﻘﺪﺍﺕ ﻭﺍﻘﺪﺳﺔ ﻟﻠﺘﺮﻫﻴﺐ ﻭﺍﻟﺘﺮﻏﺍﳌﺷﻴﺎﺀ ﺍﳌﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﺍﻷﻭ ﺍﻟﺪﻳﻦ 
  ﺍﻟﺜﺮﻭﺓ، ﺍﺎﺯﻓﺔ، ﲢﻤﻞ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ؛ ﺍﻟﻘﻴﻢ ﻭﺍﻻﲡﺎﻫﺎﺕ ﳓﻮ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﻗﺖ، ﺍﻹﳒﺎﺯ، ﺍﻟﻌﻤﻞ، 
  ﺍﺻﻼﺕ ﻭﺍﻟﻄﺎﻗﺔ ﻭﺍﻟﺘﺤﻀﺮ ﻭﺍﻻﺧﺘﺮﺍﻉ ؛ﻛﺎﻟﻨﻘﻞ ﻭﺍﳌﻮ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﻓﺔ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ، 
، ﺍﳊﺮﺍﻙ ﻟﻘﺮﺍﺑﺔ، ﺍﻟﻄﺒﻘﺎﺕ ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ، ﻫﻴﺎﻛﻞ ﺍﻟﺴﻠﻄﺔ، ﺃﺻﺤﺎﺏ ﺍﳌﺼﺎﱀﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺍ 
  ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ، ﻧﻈﺎﻡ ﺍﻟﺰﻭﺍﺝ ؛
  ﺍﱁ ؛....، ﺍﻟﻌﺎﱄ، ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﻷﻣﻴﺔ، ﺍﻟﻨﻈﺎﻣﻲ، ﺍﳌﻬﲏ، ﺍﻻﺑﺘﺪﺍﺋﻲ، ﺍﻹﻋﺪﺍﺩﻱ ﺍﻟﺘﻌﻠﻴﻢ 
  .ﺎﻷﻟﻮﺍﻥ، ﺍﻟﺮﺳﻢ، ﺍﻟﺮﻗﺺ، ﺍﳌﻮﺳﻴﻘﻰ، ﺍﻟﺘﻤﺜﻴﻞ، ﺍﻟﺘﺮﺍﺙﻛ ﺍﻷﺧﻼﻕ ﻭﺍﳉﻤﺎﻝ ﻭﺍﻟﻔﻨﻮﻥ، 
، ﻓﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﻟﺪﻳﻦ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﳕﺎﻁ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﻋﻠﻰ ﺗﺼﺮﻓﺎﺕ ﻣﺪﺭﺍﺀ ﺍﺗﺆﺛﺮ ﺍ       
ﻣﺜﻼ ﳒﺪ ﺃﻥ ﺍﳍﻨﺪﻭﺱ ﻭﺍﻟﺬﻳﻦ ﳝﺜﻠﻮﻥ ﻏﺎﻟﺒﻴﺔ ﺳﻜﺎﻥ ﺍﳍﻨﺪ ﻳﻌﺒﺪﻭﻥ ﺍﻟﺒﻘﺮ ﻭﳛﺮﻣﻮﻥ ﺃﻛﻞ ﳊﻮﻣﻬﺎ، ﳑﺎ ﺟﻌﻞ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻠﺤﻮﻡ 
 ﻟﻠﺘﻮﺳﻊ ﰲ ﺗﻘﺪﱘ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻮﺟﺒﺎﺕ ﺍﻟﺴﺮﻳﻌﺔ ﻫﻨﺎﻙ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ "ﻣﺎﻛﺪﻭﻧﺎﻟﺪ"ﺍﻟﺒﻴﻀﺎﺀ ﰲ ﺗﺰﺍﻳﺪ ﻣﺴﺘﻤﺮ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﺩﻓﻊ ﲜﻤﻴﻊ ﳏﻼﺕ 
ﺍﻷﻏﻨﺎﻡ ﺃﻭ ﺍﳋﻨﺎﺯﻳﺮ، ﻭﻟﻴﺲ ﻣﻦ ﳊﻢ ﻣﻦ  % 001ﻋﻦ ﺃﻥ ﺍﳍﻤﺒﻮﺭﺟﺮ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻘﺪﻣﻪ ﳛﺘﻮﻯ ﻋﻠﻰ  ﺖﻋﻠﻨﺃ )ypmiw(ﳏﻼﺕ ﻭﳝﱯ 
  .(5)ﳊﻮﻡ ﺍﻟﺒﻘﺮ
                                                        
   .73ﺭﺿﻮﺍﻥ ﳏﻤﻮﺩ ﺍﻟﻌﻤﺮ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 1)
   . 64ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)
 weN ,ynapmoc gnihsilbup tsew ,egatnavda evititepmoc gniniatsus dna tnemeganam euqigetarts ,divaD ieL ,treboR sttiP )3(
 .71 p ,6991 ,kroY
   .19ﺑﺪﻳﻊ ﲨﻴﻞ ﻗﺪﻭ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 4)
  .94ﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹﻋﺒﺪ ﺍ )5(




ﺗﻌﲏ ﰲ ﺇﺳﺒﺎﻧﻴﺎ  -ﺎ ﻟﺸﺮﻛﺔ ﻓﻮﺭﺩ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔﻬﻭﻫﻲ ﺍﺳﻢ ﺷﺎﺣﻨﺔ ﻳﻌﻮﺩ ﺻﻨﻌ -"ﻓﲑﺍ"ﺃﻥ ﻛﻠﻤﺔ ﳒﺪ ﻭﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﻟﻠﻐﺔ ﻣﺜﻼ        
  .ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﺃﻟﺰﻡ ﺷﺮﻛﺔ ﻓﻮﺭﺩ ﺑﺘﻐﻴﲑ ﺍﺳﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺎﺣﻨﺔ ﻗﺒﻞ ﺗﺼﺪﻳﺮﻫﺎ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻹﺳﺒﺎﱐ (1)ﺍﻣﺮﺃﺓ ﻗﺒﻴﺤﺔ،
ﻜﻮﻥ ﻋﻠﻰ ﻣﻌﺮﻓﺔ ﺗﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺃﻥ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﻻﺑﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﻘﺒﻞ ﺍﲣﺎﺫ ﺃﻱ ﻗﺮﺍﺭ ﻟﻠﺘﺼﺪﻳﺮ ﺃﻭ        
ﺃﻭ ﺟﺰﺀﺍ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻮﻕ  ﺎﲰﻌﺘﻬ ﺎﺴﻌﻰ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻌﻬﺎ، ﲡﻨﺒﺎ ﻟﻠﻮﻗﻮﻉ ﰲ ﻣﺸﺎﻛﻞ ﻗﺪ ﺗﻔﻘﺪﻫﺗﻳﺔ ﻛﺎﻣﻠﺔ ﺑﺜﻘﺎﻓﺎﺕ ﺍﺘﻤﻌﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻭﺩﺭﺍ
  .ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ ﺃﻭ ﻛﻠﻪ
  ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ  :ﺭﺍﺑﻌﺎ
ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺃﻧﻈﻤﺔ ﺍﳊﻜﻢ ﺍﻟﺴﺎﺋﺪﺓ ﰲ  ﻳﻘﻮﻡ ﲢﻠﻴﻞ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ ﺑﻨﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﻭﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﺎﺕ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ       
  .ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺍﻟﱵ ﲢﺪ ﺃﻭ ﺗﻔﻀﻞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ
ﻭﻗﺒﻞ ﺍﲣﺎﺫ ﻗﺮﺍﺭ ﻛﺔ ﻋﻨﺪ ﺩﺧﻮﳍﺎ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻷﺟﻨﱯ، ﺗﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﺍﻟﻈﺮﻭﻑ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﻧﺸﺎﻁ ﺍﻟﺸﺮ: ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ -1
ﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﻮﺍﺣﻲ ﺪﺭﺍﺳﺔ ﻭﲢﻠﻴﻞ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﺑ ﺃﻥ ﺗﻘﻮﻡﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﺃﻭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻻﺑﺪ ﻋﻠﻰ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ 
  : ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
ﺗﺘﺒﺎﻳﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺗﺒﺎﻳﻨﺎ ﻛﺒﲑﺍ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﻣﻴﻮﳍﺎ ﻭﻣﻮﻗﻔﻬﺎ ﺍﲡﺎﻩ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ، ﻓﻬﻨﺎﻙ ﺑﻌﺾ  :ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ -ﺃ
ﻌﺾ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﻭﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﲢﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻔﺮﺽ ﺳﻴﻄﺮﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻓﺮﺽ ﺑ
ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ ﻭﺗﻘﻴﺪ ﻣﻦ ﺣﺮﻳﺘﻬﺎ، ﻛﺰﻳﺎﺩﺓ ﺍﻟﻀﺮﺍﺋﺐ ﻭﺍﻟﺮﺳﻮﻡ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻭﻣﻨﻌﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﳊﺴﺎﺳﺔ 
ﺑﻴﻨﻤﺎ ﻫﻨﺎﻙ ﺩﻭﻻ ﻣﻀﻴﻔﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﺗﺸﺠﻊ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻴﺌﺔ ﺍﻟﻈﺮﻭﻑ ﺍﳌﻼﺋﻤﺔ ﻟﻪ ﻭﺗﻘﺪﱘ ، ﻛﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﺳﻠﺤﺔ ﻣﺜﻼ
  .ﺴﻬﻴﻼﺕ ﻭﺍﻟﺘﻨﺎﺯﻻﺕ ﻭﺍﻟﻀﻤﺎﻧﺎﺕ ﻭﻏﲑﻫﺎﺍﻟﺘ
ﻭﻳﺮﺟﻊ ﺍﻻﺧﺘﻼﻑ ﻭﺍﻟﺘﺒﺎﻳﻦ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﰲ ﺗﺴﻬﻴﻞ ﺃﻭ ﺇﻋﺎﻗﺔ ﺩﺧﻮﻝ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻭﻣﺪﻯ ﺣﺮﻳﺘﻬﺎ ﺇﱃ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺘﺸﻜﻴﻼﺕ        
ﺖ ﺗﻌﺮﻗﻞ ﺍﳊﻜﻮﻣﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﲤﺜﻞ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﺍﻟﻘﺎﺋﻢ، ﺣﻴﺚ ﳒﺪ ﺃﻥ ﺍﻷﻧﻈﻤﺔ ﺍﻟﺸﻴﻮﻋﻴﺔ ﻭﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻛﻴﺔ ﰲ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺭﻭﺳﻴﺎ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻛﺎﻧ
ﺍﻻﺳﺘﲑﺍﺩ ﻣﻦ ﺍﳋﺎﺭﺝ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﺪﺧﻞ ﺍﻟﻠﺠﺎﻥ ﺍﳊﻜﻮﻣﻴﺔ ﰲ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﲑﺍﺩ، ﻭﺗﻔﺸﻲ ﺍﻟﺒﲑﻭﻗﺮﺍﻃﻴﺔ ﻭﺍﳌﺮﻛﺰﻳﺔ 
ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻌﺮﻗﻞ ﻭﳛﺪ ﻣﻦ ﺻﻔﻘﺎﺕ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺇﻋﺎﻗﺔ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺑﻴﻨﻤﺎ ﲤﻨﺢ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﺮﺃﲰﺎﻟﻴﺔ ﺍﳊﺮﻳﺔ ، (2)ﺍﳌﺸﺪﺩﺓ
  .ﺕ، ﳑﺎ ﻳﺸﺠﻊ ﻭﻳﻨﺸﻂ ﺻﻔﻘﺎﺕ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄﰲ ﺍﺳﺘﲑﺍﺩ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎ
ﻭﻣﻦ ﺍﻷﻣﻮﺭ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﻟﻮﺍﺟﺐ ﻣﺮﺍﻋﺎﺎ ﻭﻣﺮﺍﻗﺒﺔ ﺗﻄﻮﺭﺍﺎ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻫﻲ ﻣﺪﻯ ﺗﻮﻓﲑ ﺍﻷﻣﺎﻥ ﻭﺍﻻﺳﺘﻘﺮﺍﺭ        
ﺪﻳﺮ ﺃﻭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺼ، (3)ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﰲ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻭﺍﻟﻔﻠﺴﻔﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻟﻠﺤﻜﻮﻣﺎﺕ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ
ﳊﺮﻭﺏ، ﺍﻟﺜﻮﺭﺍﺕ ﺍﻟﺸﻌﺒﻴﺔ ﺍﻟﺘﺄﻣﻴﻢ ﻭﺍﳌﺼﺎﺩﺭﺓ، ﺍ)ﻮﺍﺟﻪ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺤﺪﻳﺎﺕ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﺗ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﳚﻌﻞ 
  .ﺍﻟﻮﺍﺟﺐ ﺩﺭﺍﺳﺘﻬﺎ ﻭﺍﻟﺘﻨﺒﺆ ﺎ (ﺍﱁ.....
                                                        
   .49ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺑﺪﻳﻊ ﲨﻴﻞ ﻗﺪﻭ،( 1)
   .14ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺭﺿﻮﺍﻥ ﺍﶈﻤﻮﺩ ﺍﻟﻌﻤﺮ،( 2)
   .99ﺑﺪﻳﻊ ﲨﻴﻞ ﻗﺪﻭ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 3)




ﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﳏﻠﻴﺎ ﻭﺩﻭﻟﻴﺎ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﺃﻥ ﲢﺪ ﻣﻦ ﺣﺮﻳﺔ ﻋ :ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ -ﺏ
ﻛﻮﺭﻳﺎ ﻭ ﻟﻴﺒﻴﺎﻭ ﻋﻠﻰ ﺣﺪ ﺳﻮﺍﺀ، ﻭﻣﺜﺎﻝ ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﲤﻨﻊ ﺣﻜﻮﻣﺔ ﺍﻟﻮﻻﻳﺎﺕ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﺷﺮﻛﺎﺎ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﺇﻳﺮﺍﻥ
ﻜﺮﻱ ﺃﻭ ﲤﻨﻊ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﺞ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺃﳘﻴﺔ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﻭﻋﺴﻜﺮﻳﺔ ﻛﺒﲑﺓ، ﻛﺎﻟﺼﻮﺍﺭﻳﺦ ﻭﺍﻟﻌﺘﺎﺩ ﺍﻟﻌﺴﺍﻟﺸﻤﺎﻟﻴﺔ، 
  (1).ﺍﳌﺘﻄﻮﺭ ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﺗﺆﺛﺮ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺗﺄﺛﲑ ﻛﺒﲑ ﻋﻠﻰ  :ﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ ﻭﺍﻟﺪ - ﺝ
ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ، ﻓﻔﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻃﻴﺒﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻟﺘﲔ، ﻓﺬﻟﻚ ﻣﻦ ﺷﺄﻧﻪ 
 . ﺮ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻭﺍﻟﻌﻜﺲ ﺻﺤﻴﺢﺃﻥ ﻳﺴﻬﻞ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﺑﻴﻨﻬﻤﺎ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺸﺠﻊ ﻭﻳﻨﺸﻂ ﺻﻔﻘﺎﺕ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳ
  (2):ﺩﻭﻟﺔ ﻟﻠﺘﻨﺒﺆ ﺑﺎﳋﻄﺮ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﰲ ﺃﻱ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﺆﺷﺮﺍﺕﺑﺎﳌﻭﺟﻬﺔ ﺍﻟﻨﻈﺮ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﳝﻜﻦ ﺍﻻﺳﺘﻌﺎﻧﺔ ﻭﻣﻦ       
، ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﺘﻀﺨﻢ، ﺣﺮﻛﺔ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ، ﺍﻟﺪﻳﻮﻥ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ، ﻣﺪﻯ ﺍﳌﺆﺷﺮﺍﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﻟﻨﺎﺗﺞ ﺍﻟﻮﻃﲏ 
 ﺔ، ﺩﺭﺟﺔ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺳﻠﻌﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ؛ﻭﻓﺮﺓ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﻭﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻐﺬﺍﺋﻴ
ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﺎﻭﺭﺓ، ﺩﺭﺟﺔ ﺍﻟﺪﳝﻘﺮﺍﻃﻴﺔ، ﺷﺮﻋﻴﺔ ﺍﳊﻜﻮﻣﺔ، ﻣﺪﻯ ﺗﺪﺧﻞ ﺍﳉﻴﺶ ﰲ  ﺍﳌﺆﺷﺮﺍﺕ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ 
 ﺟﻨﺒﻴﺔ ؛ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﰲ ﺻﺮﺍﻋﺎﺕ ﻣﻊ ﺩﻭﻝ ﺃ ﺍﻟﺴﻠﻄﺔ،
ﺍﳌﺆﺷﺮﺍﺕ ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺩﺭﺟﺔ ﺍﻟﺘﻘﺪﻡ ﺍﳊﻀﺎﺭﻱ، ﻣﺪﻯ ﺗﻮﺍﺟﺪ ﺍﳉﻤﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺪﻳﻨﻴﺔ ﺍﳌﺘﻄﺮﻓﺔ، ﺍﻟﻔﺴﺎﺩ، ﺍﻟﺘﻮﺗﺮﺍﺕ  
 .ﺍﻟﻄﺎﺋﻔﻴﺔ
ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ ﰲ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﻭﺍﻷﻧﻈﻤﺔ ﺍﳊﺎﻛﻤﺔ ﻟﻠﺴﻮﻕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺒﻠﺪ ﺍﳌﻀﻴﻒ ﻭﺍﻟﱵ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ : ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ -2
  .(3)ﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺃﻭ ﻣﺸﺠﻌﺔ ﻟﻪﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﻓﻘﺪ ﺗﻜﻮﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﻣﻌﻮﻗﻋﻤﻞ ﺍﻟ
  (4):ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﻣﺼﺎﺩﺭ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﰲ      
 ﻭﺍﻷﺋﻤﺔ ﺍﳌﺴﻠﻤﻮﻥ ؛ ﻳﺔ ﺍﻟﺸﺮﻳﻔﺔ، ﻭﻣﺎ ﳚﺘﻬﺪ ﺑﻪ ﺍﻟﻔﻘﻬﺎﺀﻮﺒﺍﻟﺸﺮﻳﻌﺔ ﺍﻹﺳﻼﻣﻴﺔ ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺍﻟﻘﺮﺁﻥ ﺍﻟﻜﺮﱘ ﻭﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻟﻨ 
 ﺍﻟﱵ ﻛﺎﻧﺖ ﺗﺄﺧﺬ ﺑﺎﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﺸﻴﻮﻋﻲ؛ ﳌﺴﺘﻤﺪﺓ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﳌﺎﺭﻛﺴﻲ ﻭﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺪﻭﻝﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻛﻴﺔ ﺍ 
 ﻳﺔ ﻭﺍﻟﻔﺮﻧﺴﻴﺔ ﻭﺍﻻﺳﺘﺮﺍﻟﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ؛ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻥ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺴﺘﻤﺪ ﻣﺼﺎﺩﺭﻩ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﺍﻻﳒﻠﻴﺰ 
  .ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻥ ﺍﳌﺪﱐ ﺍﳌﺴﺘﻤﺪ ﻣﻦ ﺍﻷﺻﻮﻝ ﺃﻭ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﺍﻟﺮﻭﻣﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﻘﺪﳝﺔ 
ﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ ﳚﺪ ﺃﺎ ﰲ ﺗﻐﲑ ﻣﻦ ﻓﺘﺮﺓ ﻷﺧﺮﻯ، ﻓﻔﻲ ﺍﳉﺎﻧﺐ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﳒﺪ ﻣﺜﻼ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺩﻭﻻ ﻭﺍﳌﺘﺄﻣﻞ ﰲ ﺍﻷﻧﻈﻤﺔ ﺍ       
ﻛﺎﻧﺖ ﺗﺘﺒﻊ ﺃﻧﻈﻤﺔ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺩﻛﺘﺎﺗﻮﺭﻳﺔ، ﻟﻜﻦ ﺑﻔﻀﻞ ﺍﻻﻧﺘﻔﺎﺿﺎﺕ ﻭﺍﻟﺜﻮﺭﺍﺕ ﺍﻟﺸﻌﺒﻴﺔ ﺗﻐﲑﺕ ﻓﻴﻬﺎ ﺃﻧﻈﻤﺔ ﺍﳊﻜﻢ ﺇﱃ ﺃﻧﻈﻤﺔ ﺩﳝﻘﺮﺍﻃﻴﺔ 
 ﻭﰲ ﺍﳉﺎﻧﺐ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﱐ ﻗﺪ ﺗﻠﺠﺄ ﻣﺜﻼ ﺩﻭﻟﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﺇﱃ ﺗﻐﻴﲑ ﻗﻮﺍﻧﲔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ  –ﻣﺜﻞ ﻣﺎ ﺣﺪﺙ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ  –
ﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻭﻋﻠﻰ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺃﻭ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﻟﺪﻋﻢ ﻭﺍﳊﻤﺎﻳﺔ ﻟﺒﻌﺾ ﺻﻨﺎﻋﺎﺎ، ﻭﻻ ﺷﻚ ﺃﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﻐﲑﺍﺕ ﺳﻮﻑ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﻋﻤﻞ ﺍﻟﺸﺮﻛ
                                                        
، ﺭﺳﺎﻟﺔ (ivns)ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ :  ﰲ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔﻣﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄﺃﳘﻴﺔ  ﻗﺮﻳﻨﺎﺕ ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ،( 1)
   .08، ﺹ 5002ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺳﻌﺪ ﺩﺣﻠﺐ، ﺍﻟﺒﻠﻴﺪﺓ، ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ،  ،ﻣﺎﺟﺴﺘﲑ
  .96ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  (2)
   .14ﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ، ﺹ ﻣ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺭﺿﻮﺍﻥ ﺍﶈﻤﻮﺩ ﺍﻟﻌﻤﺮ،( 3)
   .56ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ (4)




ﺎﻟﺒﺤﺚ ﺍﳌﻨﺘﻈﻢ ﻭﺍﳌﺴﺘﻤﺮ ﻟﻮﺍﻗﻊ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﻐﻴﲑﺍﺕ ﰲ ﺑﻪ ﻣﻦ ﻣﻬﻤﺔ ﺭﺟﻞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﺴﺄﻟﺔ ﺻﻌﺒﺔ ﻭﻣﻌﻘﺪﺓ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻠﺰﻣﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﳑﺎ ﳚﻌﻞ 
  .ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻭﺍﻟﺘﻨﺒﺆ ﲟﺎ ﺳﺘﺆﻭﻝ ﺇﻟﻴﻪ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﻐﲑﺍﺕ ﰲ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻞ
  :ﻋﻤﻮﻣﺎ ﳝﻜﻦ ﲨﻊ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺘﺎﱄ      









  .141، ﺹ 4002ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺩﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﺔ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ،  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
 ﺎﺷﻬﺪﺍﻟﺘﻄﻮﺭﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﺗﺘﻤﻴﺰ ﺑﺎﻟﺘﻌﻘﻴﺪ ﻭﺍﻟﺪﻳﻨﺎﻣﻴﻜﻴﺔ، ﺧﺎﺻﺔ ﰲ ﻇﻞ  ﺍﺃﺧﲑ       
ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻠﺰﻡ ﺍﱁ...ﺍﻟﺒﻌﺾ ﺩﻳﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻣﻦ ﻇﻬﻮﺭ ﻟﻠﻌﻮﳌﺔ ﻭﺍﻧﻔﺘﺎﺡ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻋﻠﻰ ﺑﻌﻀﻬﺎﺍﻟﺴﺎﺣﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎ
ﻣﻦ ﲨﻴﻊ ﺍﻟﻨﻮﺍﺣﻲ ﻭﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ، ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻧﺖ  ﻬﺎﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺼﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﻭﺇﺩﺍﺭﺍﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺑﺼﻔﺔ ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺪﺭﺍﺳﺘﻬﺎ ﻭﲢﻠﻴﻠ
ﺍ ﺩﻭﻥ ﺇﳘﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺘﱪ ﰲ ﺍﻟﻮﻗﺖ ﺍﳊﺎﱄ ﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺃﻭ ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺃﻭ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﺃﻭ ﺛﻘﺎﻓﻴﺔ، ﻭﻫﺬ











  ﺔ ﺩﻭﻟﻴ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ                              
  
 ﺩﻭﻟﻴﺔ ﻗﺎﻧﻮﻧﻴﺔ  ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺳﻴﺎﺳﻴﺔ                             
  ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ
 ﺍﻷﻡ
 "ﺃ"ﺳﻮﻕ ﺃﺟﻨﱯ 
 "ﺟـ"ﺳﻮﻕ ﺃﺟﻨﱯ 
 ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ  "ﺏ"ﺳﻮﻕ ﺃﺟﻨﱯ 




  ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻭﺍﻧﺘﻘﺎﺀ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ: ﺜﺎﻟﺚﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟ
ﺑﺘﺼﺪﻳﺮ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ  ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺒﺪﺀﺑﺄﺷﻜﺎﻝ ﳐﺘﻠﻔﺔ، ﻓﻘﺪ ﺗﺘﻢ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﻣﻦ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ  ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔﺗﻐﺰﻭ        
     ﺃﻭ ﺍﻗﺘﻨﺎﺀ ﻣﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﻗﺎﺋﻤﺔﲟﺸﺮﻭﻉ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻣﺸﺘﺮﻙ ﰒ ﺍﻻﻧﺘﻘﺎﻝ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﻤﻠﻚ ﺍﳌﻄﻠﻖ ﻟﺬﻟﻚ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ  ﺇﱃ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺃﻭ
ﻝ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻓﺈﻥ ﺍﻗﺘﺤﺎﻡ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻭﺑﻌﺪ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺃﻭ ﻏﲑ ﺫﻟﻚ، ﻭﺑﻐﺾ ﺍﻟﻨﻈﺮ ﻋﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺷﻜﺎﻝ ﺃﻭ ﻏﲑﻫﺎ 
 ﺇﺩﺍﺭﺓ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻔﺮﺽ ﻋﻠﻰ ﺔﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﻻﻭﲢﺪﻳﺪ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺩﺧﻮﳍﺎ ﻳﺘﻄﻠﺐ ﺃﻭﻻ ﺩﺭﺍﺳﺘﻬﺎ ﻭﺍﻧﺘﻘﺎﺀﻫﺎ  ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
  :ﻴﺔﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ ﺍﳌﻨﺘﻈﻤﺔ، ﻭﺍﻟﱵ ﺳﻮﻑ ﻧﺘﻨﺎﻭﳍﺎ ﰲ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟ ﺇﺗﺒﺎﻉ ﻟﺪﻯ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ
  .ﺪﻭﱄ ﻭﺗﻘﺴﻴﻢ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔﺩﺭﺍﺳﺔ ﺳﻠﻮﻙ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﺗﻘﻴﻴﻢ ﻭﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺳﻠﻮﻙ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﺗﻘﺴﻴﻢ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﺑﺎﻟﺘﻘﺮﺏ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ ﺗﻠﻚ ﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺗﻘﻮﻡ ﻫﺬﻩ  ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺗﺪﺭﺱ ﻭﲢﻠﻞﺑﻌﺪ ﺃﻥ        
  .ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻭ ﺗﻘﺴﻴﻤﻬﻢ ﺇﱃ ﻗﻄﺎﻋﺎﺕ ﻣﺘﺠﺎﻧﺴﺔ
  ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺳﻠﻮﻙ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻷﺟﻨﱯ: ﺃﻭﻻ
ﺇﻥ ﳒﺎﺡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ  .(1)ﺗﻌﲏ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺳﻠﻮﻙ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻋﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﻭﺃﳕﺎﻁ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻙ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ       
ﻋﻠﻰ ﺇﺭﺿﺎﺀ ﻭﻛﺴﺐ ﻭﻻﺀ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ ﺗﻠﻚ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﻠﺒﻴﺔ ﺣﺎﺟﻴﺎﻢ ﻭﺭﻏﺒﺎﻢ، ﰲ ﺍﻗﺘﺤﺎﻡ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻳﻌﺘﻤﺪ 
ﺍﻟﻨﻔﺴﻴﺔ ﻭﺍﻟﺸﺨﺼﻴﺔ  ﳒﺎﺣﻬﺎ ﰲ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻭﲢﻠﻴﻞ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﻭﺃﻥ ﻗﺪﺭﺓ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﰲ ﺗﻠﺒﻴﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﺎﺟﺎﺕ ﻭﺍﻟﺮﻏﺒﺎﺕ ﻳﺘﻮﻗﻒ ﻋﻠﻰ ﻣﺪﻯ
ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻭﺍﻟﱵ ﻫﺬﺍ ﻣﻌﺮﻓﺔ ﺃﳕﺎﻁ ﻭﻋﺎﺩﺍﺕ ﻭﺣﺎﺟﺎﺕ  ﻭﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺳﻠﻮﻙ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﻋﻠﻰ
  .ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ ﻣﻦ ﺳﻮﻕ ﺃﺟﻨﱯ ﻵﺧﺮﲣﺘﻠﻒ ﻋﻨﻬﺎ 
  ﺗﻘﺴﻴﻢ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ : ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺗﻌﺮﻑ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﻘﺴﻴﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﺑﺄﺎ ﲡﺰﺋﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺇﱃ ﻗﻄﺎﻋﺎﺕ ﻭﺃﺟﺰﺍﺀ ﻣﺘﺠﺎﻧﺴﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﻳﻨﻈﺮ ﺇﱃ        
ﻭﺗﺘﻤﻴﺰ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﺑﻌﺪﻡ ﺍﻟﺘﺠﺎﻧﺲ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ  (2)،ﺘﻮﻓﲑ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳌﻨﺎﺳﺐ ﻟﻪﺑ ﺐ ﺑﻠﻮﻏﻪﳚﻛﻞ ﻭﺍﺣﺪ ﻣﻨﻬﺎ ﺑﺄﻧﻪ ﻫﺪﻑ 
ﺑﺎﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺠﺎﻧﺲ، ﻭﻫﺬﺍ ﺭﺍﺟﻊ ﺇﱃ ﺍﺧﺘﻼﻑ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻋﻦ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﶈﻠﻲ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ 
ﺟﺰﺍﺀ ﺍﳌﺘﺠﺎﻧﺴﺔ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻔﺮﺽ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺴﻮﻕ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺑﺄﻥ ﳜﺘﺎﺭ ﺗﻠﻚ ﺗﻌﺪﺩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻳﻘﺎﺑﻠﻪ ﺗﻌﺪﺩ ﰲ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﻭﺍﻷ
  (3).ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﻭﺍﻷﺟﺰﺍﺀ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﺟﺎﺫﺑﻴﺔ ﻭﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﻣﻊ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ
                                                        
   .382، ﺹ 2002ﺁﻟﻴﺎﺕ ﺗﻔﻌﻴﻞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﻣﻨﺎﻃﻖ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﳊﺮﺓ ﺍﻟﻜﱪﻯ، ﺩﺍﺭ ﻗﺒﺎﺀ، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ،  :ﺍﻟﻨﺠﺎﺭ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻓﺮﻳﺪ( 1)
   .351ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺑﺪﻳﻊ ﲨﻴﻞ ﻗﺪﻭ،( 2)
   .451ﻣﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺑﺪﻳﻊ ﲨﻴﻞ ﻗﺪﻭ، (3)




ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﺲ ﻭ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ  ﻭﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﰲ ﲡﺰﺋﺔ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻧﻔﺲ ﺍﻷﺳﺲ ﻭﺍﳌﻌﺎﻳﲑ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﶈﻠﻴﺔ،        
  .ﻭ ﻏﲑﻫﺎ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔﻭﺍﻷﺳﺎﺱ ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ ﻭﺍﻟﺪﳝﻮﻏﺮﺍﰲ ﻭﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺴﻠﻮﻛﻴﺔ ﻭﺍﻟﻨﻔﺴﻴﺔ ﻭﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ 
  (1):ﻌﺎﻟﺔ ﻟﻸﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻓﺘﺘﻤﺜﻞ ﰲﺃﻣﺎ ﻋﻦ ﺷﺮﻭﻁ ﺍﻟﺘﺠﺰﺋﺔ ﺍﻟﻔ      
 ﻋﻠﻰ ﻗﻄﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﺳﻬﻮﻟﺔ ﻗﻴﺎﺳﻬﺎ ؛ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﻌﺮﻑ 
 ﻟﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺑﻄﺮﻳﻘﺔ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ؛ﺳﻬﻮﻟﺔ ﺍ 
 ﻛﱪ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ؛ 
 ﺎﺑﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻟﻠﺠﻬﻮﺩ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ؛ﺍﺳﺘﺠ 
 .ﺍﺳﺘﻘﺮﺍﺭ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﻭﺍﺳﺘﻤﺮﺍﺭﻫﺎ ﰲ ﺍﻷﺟﻞ ﺍﻟﻄﻮﻳﻞ 
 ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﺗﺸﺨﻴﺺ ﺍﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻭﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﻢ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﲨﻊ، ﺗﺴﺠﻴﻞ ﻭﲢﻠﻴﻞ  ﺑﺄﺎ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺗﻌﺮﻑ     
ﻓﺒﺤﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺗﺴﻤﺢ ﺑﺎﻟﺘﺄﻛﺪ ﻣﻦ ﻗﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﳐﺎﻃﺮ ﺍﻹﺧﻔﺎﻕ ﰲ ﳑﺎﺭﺳﺔ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ،  ،( 2) ﻣﺎﺕ ﺍﳉﻴﺪﺓﺍﳌﻌﻠﻮ
ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻋﺪﺍﺩ، ﺍﳉﻤﻊ، ﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻞ ﻭﺍﻻﺳﺘﻐﻼﻝ ﻟﻠﺒﻴﺎﻧﺎﺕ  :ﺗﻌﺮﻑ ﺑﺄﺎﻛﻤﺎ  .(3)ﻓﺘﻤﺜﻞ ﻧﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺄﻣﲔ ﻋﻠﻰ ﳐﺎﻃﺮ ﺍﻹﺧﻔﺎﻕ 
  ،(4) ﻭﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﳊﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ
ﺗﺘﺸﺎﺑﻪ ﺧﻄﻮﺍﺕ ﺇﺟﺮﺍﺀ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺴﺘﻮﻯ ﺍﶈﻠﻲ ﻭﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻟﻜﻦ ﻭﻧﻈﺮﺍ ﻟﺘﻌﺪﺩ ﻭﺍﺧﺘﻼﻑ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻣﻦ ﻭ 
  .ﺩﻭﻟﺔ ﻷﺧﺮﻯ ﻋﻦ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﶈﻠﻲ، ﻓﺈﻥ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺗﺼﺒﺢ ﺃﻛﺜﺮ ﺻﻌﻮﺑﺔ ﻭﺗﻌﻘﻴﺪﺍ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺒﺤﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﶈﻠﻲ
  ﻮﻳﻖ ﺍﶈﻠﻲ ﻭﺍﻟﺪﻭﱄﺃﻭﺟﻪ ﺍﻻﺧﺘﻼﻑ ﺑﲔ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴ: ﺃﻭﻻ
  (5):ﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻭﺟﻪ ﺍﻻﺧﺘﻼﻑ ﺑﲔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﶈﻠﻲ ﻭﺍ        
ﺗﻌﺎﻣﻞ ﺭﺟﻞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻣﻊ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﻣﻦ ﺳﻮﻕ ﺩﻭﻟﻴﺔ ﺇﱃ ﺃﺧﺮﻯ، ﰲ ﺣﲔ ﳒﺪ ﺃﻥ ﺭﺟﻞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ  
 ﺮﺍﺋﺐ ﻭﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﻭﺍﻟﻠﻐﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ،ﺍﻟﻀﺍﶈﻠﻲ ﻳﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﻧﻔﺲ ﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﻛﺎﻟﻌﻤﻠﺔ ﻭﺍﻟﺮﺳﻮﻡ ﻭ
 ﺍﺩ ﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ ﺃﺧﺮﻯ ؛ﺗﺰﺍﻳﺪ ﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﻛﻠﻤﺎ ﺯ 
ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺗﻮﻓﲑ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻟﻠﺒﺎﺣﺜﲔ ﺍﻷﺟﺎﻧﺐ ﻭﺍﶈﻠﻴﲔ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ  ﻣﻦ ﺩﻭﻟﺔ ﻷﺧﺮﻯ ﺗﺒﺎﻳﻦ ﻣﻮﺍﻗﻒ ﺍﳊﻜﻮﻣﺎﺕ ﻭﺍﻷﻓﺮﺍﺩ 
ﻠﻰ ﺍﻟﺒﺎﺣﺚ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺑﺄﻥ ﻳﺴﻠﻚ ﺃﺳﻠﻢ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﺍﻟﺴﺮﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﻔﺎﺻﻴﻞ ﻭﺃﺳﻠﻮﺏ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻔﺮﺽ ﻋ
 ﺎﺭﺱ ﺍﳌﺮﻭﻧﺔ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﺫﻟﻚ ؛ﻭﺃﻗﻠﻬﺎ ﺣﺴﺎﺳﻴﺔ ﻟﻠﺤﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﻳﺮﻳﺪ ﻣﻦ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻭﳝ
 ﺘﻌﺪﺩ ﺍﻟﻠﻐﺎﺕ ﻭﺍﻟﺒﻴﺌﺎﺕ ﻟﺘﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﻝ ؛ﻭﺫﻟﻚ ﻟ ،ﺗﻌﻘﺪ ﺗﺼﺎﻣﻴﻢ ﺍﻟﺒﺤﻮﺙ ﻋﻨﺪ ﺗﻨﻔﻴﺬﻫﺎ ﻣﻦ ﺩﻭﻟﺔ ﻷﺧﺮﻯ 
ﻮﻯ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﺃﻭ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻗﻴﺪ ﻮﻕ ﺑﺎﳌﺘﻮﻓﺮ ﻣﻨﻬﺎ، ﻭﺧﺎﺻﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﺜﺎﻧﻮﻳﺔ ﻋﻦ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻭﻋﺪﻡ ﺍﻟﻮﺛ ﻧﺬﺭﺕ 
 ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ؛
 .ﺻﻌﻮﺑﺔ ﺗﻮﺣﻴﺪ ﺍﳌﻔﺎﻫﻴﻢ ﻭﺍﳌﻘﺎﻳﻴﺲ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ 
 
                                                        
   .011ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺭﺿﻮﺍﻥ ﺍﶈﻤﻮﺩ ﺍﻟﻌﻤﺮ،( 1)
  .4p ,4991 ,sirap ,lanoitanretni ecneicsid.de ,egarit eme3 ,gnitekram ehcrehcer al ,nibmalseuqaJ naeJ  )2(
 .5p ,dipi  )3(
 .621 p ,tic.po , tnemeganam gnitekram ,siobud.B te reltok.P )4(
   .431-331ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺑﺪﻳﻊ ﲨﻴﻞ ﻗﺪﻭ،( 5)




   ﻣﺼﺎﺩﺭ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﰲ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻖ ﺍﶈﻠﻲ، ﻓﻜﻼ ﺍﻟﻨﻮﻋﲔ ﻻ ﲣﺘﻠﻒ ﺃﻧﻮﺍﻉ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻋﻨﻬﺎ ﻋﻨﺪ ﺇﺟﺮﺍﺀ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳ       
ﻳﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﺜﺎﻧﻮﻳﺔ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﻣﺼﺎﺩﺭ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﲣﺘﻠﻒ ﻋﻦ ﺗﻠﻚ 
  .ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﶈﻠﻲ
ﺍﻟﺒﺪﺀ ﺎ ﻣﺴﺒﻘﺎ، ﻭﺍﻟﱵ ﻋﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﻳﺘﻢ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺜﺎﻧﻮﻳﺔ ﰲ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﻢ ﲡﻤﻴﻌﻬﺎ : ﺎﻧﻮﻳﺔﻣﺼﺎﺩﺭ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺜ -1
  .(1)ﰲ ﺃﻱ ﲝﺚ
  (2):ﻓﺘﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﻫﺎﺃﻣﺎ ﻣﺼﺎﺩﺭ 
ﻭﻣﺜﺎﻝ ﺫﻟﻚ ﻣﺮﺍﻛﺰ ﺍﳉﻤﺎﺭﻙ ﻭﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﻭﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻭﺍﻟﺒﻨﻮﻙ ﺍﳌﺮﻛﺰﻳﺔ  :ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳊﻜﻮﻣﻴﺔ ﻭﺍﻟﺸﺒﻪ ﺣﻜﻮﻣﻴﺔﺍﻟﺪﻭﺍﺋﺮ ﻭ -ﺃ
  .ﻭﻏﺮﻑ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﻭﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ
، ﺧﺎﺻﺔ ﰲ  ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﻗﺖ ﻭﺍﳉﻬﺪ ﻭﺍﳌﺎﻝﻭﺍﻟﱵ ﺑﺈﻣﻜﺎﺎ ﺗﻮﻓﲑ ﺍﺧﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﳌﻮﺟﻮﺩﺓ ﺩ ﻫﻲ :ﻣﻠﻔﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ -ﺏ
  .ﻇﻞ ﺗﻮﻓﺮ ﺍﳊﺎﺳﺒﺎﺕ ﻭﺍﻟﱪﺍﻣﺞ ﺍﳌﺴﺎﻋﺪﺓ ﻋﻠﻰ ﲣﺰﻳﻦ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻭﲢﺪﻳﺜﻬﺎ ﻭﻏﲑﻫﺎ
 ﻛﻬﻴﺌﺔ ﺍﻷﻣﻢ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﻭﺻﻨﺪﻭﻕ ﺍﻟﻨﻘﺪ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻭﺍﻟﺒﻨﻚ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﻣﻨﻈﻤﺔ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﺣﻴﺚ :ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ -ﺟـ
ﺗﻨﺸﺮ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﻭﺍﻹﺣﺼﺎﺀﺍﺕ ﻭﺍﻟﺘﻘﺎﺭﻳﺮ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﻗﻮﺍﻧﲔ ﺍﻟﺼﺮﻑ ﻟﻠﺪﻭﻝ 
  .ﺍﱁ....ﻭﺍﻟﺘﻄﻮﺭﺍﺕ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺎ 
ﻫﻨﺎﻙ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻡ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﺃﺟﻮﺭ، ﻭﻣﺜﺎﻝ ﺫﻟﻚ ﳎﻠﺔ  :ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻣﻌﺮﻭﺿﺔ ﻟﻠﺒﻴﻊ -ﺩ
ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺸﺮ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻗﻴﻤﺔ ﻋﻦ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻼﻗﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺼﺤﻒ ﻭﺍﻼﺕ  (enutroF)
  .ﺍﳌﺘﺨﺼﺼﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻡ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻣﻔﻴﺪﺓ ﻋﻦ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻛﺎﳌﻨﺎﻗﺼﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﻔﺮﺹ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﻔﺎﺭﺍﺕ ﺑﺎﳋﺎﺭﺝ ﻣﻦ ﺍﳌﺼﺎﺩﺭ ﺍﳋﺼﺒﺔ ﻟﺘﻮﻓﲑ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺗﻌﺘﱪ ﺃﻗﺴﺎﻡ ﺍﻟﺘﻤﺜﻴﻞ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻟﺴ :ﺍﻟﺘﻤﺜﻴﻞ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﺍﻟﻮﻃﲏ -ﻫـ
 ،ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﺘﻮﺍﺟﺪﺓ ﻓﻴﻬﺎ، ﺇﺫ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻗﺴﺎﻡ ﳝﻜﻦ ﻣﻌﺮﻓﺔ ﻗﻴﻤﺔ ﻭﺣﺠﻢ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ ﻭﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺍﺕ ﻟﻠﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
 ﻭﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﻣﻮﺍﺻﻔﺎﺕ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕﻭﻣﻌﺮﻓﺔ ﺗﺸﺮﻳﻌﺎﺕ ﻭﻗﻮﺍﻧﲔ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﻭﺍﻻﺳﺘﲑﺍﺩ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ 
  .ﻭﺍﳌﻌﺎﺭﺽ ﺍﳌﺰﻣﻊ ﺇﻗﺎﻣﺘﻬﺎ ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﰲ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﻢ ﲨﻌﻬﺎ ﻷﻭﻝ ﻣﺮﺓ ﻣﻦ ﺍﳌﻴﺪﺍﻥ، ﻭﺑﺎﻟﺮﻏﻢ ﻣﻦ ﺃﻥ  :ﻣﺼﺎﺩﺭ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ -2
ﺔ ﺍﻟﱵ ﳚﺐ ﺍﺳﺘﻐﻼﳍﺎ ﺓ ﺍﳌﻴﺪﺍﻧﻴﺔ ﺗﻜﻮﻥ ﻣﻔﻴﺪﺓ ﻟﻠﻐﺎﻳﺔ ﰲ ﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻭﲤﻜﻦ ﻣﻦ ﺗﻘﻴﻴﻢ ﺍﻟﻔﺮﺹ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺭﺍﻟﺰﻳﺎ
ﺓ ﺗﻜﻮﻥ ﻣﻜﻠﻔﺔ ﻭﻗﺼﲑﺓ، ﳑﺎ ﻗﺪ ﻳﻌﺮﺽ ﺍﻟﺒﺎﺣﺚ ﻟﻌﻴﺐ ﺍﻟﺴﻄﺤﻴﺔ ﰲ ﺭﻭﺍﻟﺘﻬﺪﻳﺪﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﻳﺴﺘﻠﺰﻡ ﻣﻮﺍﺟﻬﺘﻬﺎ ﻭﲡﻨﺒﻬﺎ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﺰﻳﺎ
  (3).ﺓ ﺍﳌﻴﺪﺍﻧﻴﺔﺭﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺗﻪ ﻭﺍﺳﺘﻨﺘﺎﺟﺎﺗﻪ، ﻭﻋﻠﻴﻪ ﳚﺐ ﲨﻊ ﻛﻞ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﺜﺎﻧﻮﻳﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻗﺒﻞ ﺍﻹﻗﺪﺍﻡ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺰﻳﺎ
 
                                                        
   .79ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 1)
   .68، 38، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻭﺃﺳﺲ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ: ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄﻏﻮﻝ ﻓﺮﺣﺎﺕ، ( 2)
   .332 -232، ﺹ 3002ﻣﻜﺘﺒﺔ ﻋﲔ ﺍﻟﺸﻤﺲ، ﻣﺼﺮ،  ﺪﻳﻖ ﳏﻤﺪ ﻋﻔﻴﻔﻲ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ،ﺻ( 3)




  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄﲝﻮﺙ ﺃﳘﻴﺔ : ﺛﺎﻟﺜﺎ
ﻧﻈﺮﺍ ﻟﺘﺰﺍﻳﺪ ﻭﺍﺷﺘﺪﺍﺩ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، ﻭﺗﻌﺪﺩ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﻷﺟﺎﻧﺐ ﻣﻦ ﺳﻮﻕ ﻵﺧﺮ، ﻭﺗﻌﻘﺪ ﺑﻴﺌﺔ        
ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﺍﺧﺘﻼﻓﻬﺎ ﻣﻦ ﺑﻠﺪ ﻵﺧﺮ، ﻓﺈﻥ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﺗﻌﺪ ﻣﻦ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ، 
ﻣﻌﻈﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻗﺎﻣﺖ ﺑﺘﺨﺼﻴﺺ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﻣﺴﺘﻘﻠﺔ ﻟﺒﺤﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﲡﻨﻴﺪ ﺭﺟﺎﻝ ﺗﺴﻮﻳﻖ  ﺃﻥﳝﻜﻦ ﻣﻼﺣﻈﺔ ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﻭ
ﻣﺘﺨﺼﺼﲔ ﻟﻠﻘﻴﺎﻡ ﺬﻩ ﺍﻟﺒﺤﻮﺙ، ﺑﻌﺪﻣﺎ ﺃﺩﺭﻛﺖ ﺃﳘﻴﺔ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻭﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ 
  .ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﺍﻟﱵ ﲢﻘﻖ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ
  :ﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻜﻦ ﺇﺑﺮﺍﺯ ﺃﳘﻴﺔ ﲝﻮﺙ ﺍﻭﳝ       
ﺗﻜﺘﺴﻲ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺃﳘﻴﺔ ﺑﺎﻟﻐﺔ ﰲ ﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ، ﻓﺎﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻫﻮ ﺳﻴﺪ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﻭﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ  -1
ﻭﺳﻮﺀ ﺗﻮﺟﻴﻪ ﻋﻮﺍﻣﻞ  ﻭﻳﺆﺩﻱ ﻋﺪﻡ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺇﱃ ﺗﺮﺍﻛﻢ ﺍﳌﺨﺰﻭﻥ ﺍﻟﺴﻠﻌﻲ .ﳚﺐ ﺃﻥ ﺗﺮﺗﻜﺰ ﻋﻠﻰ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺗﻪ ﻭﺭﻏﺒﺎﺗﻪ
ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﻭﺍﳔﻔﺎﺽ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ، ﺃﺿﻒ ﺇﱃ ﺫﻟﻚ ﻓﺈﻥ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﲣﺪﻡ ﳎﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ 
ﺎ ﺍﻻﺳﺘﻴﻌﺎﺑﻴﺔ ﻭﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﳍﺎ ﻭﳎﺎﻻﺕ ﺍﺳﺘﲑﺍﺩﻫﺎ ﺎﻭﺩﺭﺍﺳﺔ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﻃﺎﻗ
  (1).، ﻭﻣﻌﺮﻓﺔ ﺍﲡﺎﻫﺎﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻭﺣﺮﻛﺘﻬﺎﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻟﻠﺴﻠﻊ ﺍﳌﺴﺘﻮﺭﺩﺓ ﻭﺗﻮﺿﻴﺢ ﺍﻟﻔﺎﺋﺾ ﻟﺪﻯ ﺍﻟﺪﻭﻝﻰ ﻣﻨﺎﻃﻖ ﻭﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠ
  (2):ﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺍﳌﺴﺎﳘﺔ ﰲﻣﻦ ﺷﺄﻥ ﲝﺚ ﺍﻟ -2
 ﻟﺴﻠﻊ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ؛ﺗﻘﺪﻳﺮ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﺍ 
 ؛ﱵ ﺗﻌﺘﻤﺪ ﰲ ﲡﺰﺋﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﻷﺳﺲ ﺍﻟ 
 ﺧﻮﻝ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ؛ﻌﻮﻗﺎﺕ ﻃﺮﻕ ﺩﺗﻘﻴﻴﻢ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﻣ 
         ﲣﻄﻴﻂ ﻭﺗﻨﻔﻴﺬ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﳏﺪﺩﺓ ﻛﺎﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻭﺍﻟﺘﺴﻌﲑ، ﻛﻤﺎ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﺗﺴﺎﻫﻢ ﰲ ﺭﺳﻢ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﻮﻳﻊ  
 ﺟﻨﺒﻴﺔ ﺑﻨﺎﺀﺍ ﻋﻠﻰ ﻇﺮﻭﻓﻬﺎ ﺍﻟﺴﺎﺋﺪﺓ ؛ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷ ﺃﻭ ﺗﻨﺘﺞ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻮﺣﻴﺪ ﻟﻠﺴﻠﻊ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺮﺽ
ﳌﻌﺎﳉﺔ  8991ﺍﻟﺘﺎﻳﻠﻨﺪﻳﺔ ﺍﻟﻘﺎﺑﻀﺔ ﻋﺎﻡ  (revelinU) ﺎﻣﺞ ﺷﺮﻛﺔﺩﻳﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﻛﻤﺎ ﺣﺼﻞ ﻟﱪﻧﻣﻌﺎﳉﺔ ﺍﻷﺯﻣﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎ 
 .ﺍﻷﺯﻣﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻵﺳﻴﻮﻳﺔ ﺁﻧﺬﺍﻙ
  ﻧﻈﺎﻡ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ : ﺭﺍﺑﻌﺎ
ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺨﺪﻣﻬﺎ  ﺗﻌﺪ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺔ ﺇﺣﺪﻯ ﺍﳌﺪﺧﺮﺍﺕ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ ﰲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺻﻴﺎﻏﺔ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻭﺃﺣﺪ ﺍﻷﺩﻭﺍﺕ ﺍﳌﻬﻤﺔ       
  .ﻣﺸﻜﻼﺎ ﻭﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﺣﻞ  ﰲ ﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺆﺳﺴﳌﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ 
ﻦ ﻭﺍﺳﺘﺮﺟﺎﻉ ﻭﻣﻌﺎﳉﺔ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﻳﺰﲣﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﻭﺍﻷﺟﻬﺰﺓ ﻭﺍﳌﻌﺪﺍﺕ، ﺗﻘﻮﻡ ﲜﻤﻊ ﻭ:"ﻭﻳﻌﺮﻑ ﻧﻈﺎﻡ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺑﺄﻧﻪ       
ﺃﻣﺎ ﻧﻈﺎﻡ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ  ،(3)"ﺀ ﰲ ﻣﻮﺍﺟﻬﺔ ﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔﻹﻧﺘﺎﺝ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﻮﻗﺖ ﺍﳌﻨﺎﺳﺐ ﻭﺑﺸﻜﻞ ﻣﺴﺘﻤﺮ، ﻟﺘﻠﺒﻴﺔ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﺍﳌﺪﺭﺍ
  .(4)ﺍﻟﺘﺪﻓﻖ ﺍﳌﺴﺘﻤﺮ ﻟﻠﻤﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻳﻠﺠﺄ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺍﳌﺴﲑﻳﻦ ﻻﲣﺎﺫ ﲨﻠﺔ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻓﻬﻮ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺘﻢ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ 
                                                        
   .12-02، ﺹ 2991ﺳﺎﻣﻲ ﻋﻔﻴﻔﻲ ﺣﺎﰎ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻨﻬﻀﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﻣﺼﺮ ( 1)
   .921، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﺑﺪﻳﻊ ﲨﻴﻞ ﻗﺪﻭ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ( 2)
   .44، ﺹ 9002ﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ، ﺩﺍﺭ ﺻﻔﺎﺀ، ﻋﻤﺎﻥ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، ﻋﻼﺀ ﻓﺮﺣﺎﻥ ﻃﺎﻟﺐ ﻭﺁﺧﺮﻭﻥ، ﻧﻈﺎﻡ ﺍﻻﺳﺘﺨﺒﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟ( 3)
 .73p ,0991 ,sirap ,noitide-retni :de ,gnitekram ed euqitarp sruoc ,nilgesY ereffeJ  )4(




ﲨﻊ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﻭﺗﺼﻨﻴﻔﻬﺎ ﻭﲢﻠﻴﻠﻬﺎ  ﻳﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺴﺎﻋﺪﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻭﻋﻠﻴﻪ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﻧﻈﺎﻡ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ
  .ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻣﺎﺕ ﺗﺘﺨﺬ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺳﻬﺎ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕﻭﻣﻌﺎﳉﺘﻬﺎ ﻭﺗﻘﻴﻴﻤﻬﺎ ﻟﻠﺤﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻣﻌﻠﻮ
ﺃﻣﺎ ﻧﻈﺎﻡ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻓﻬﻮ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﻟﻨﻈﻢ ﺍﻟﻔﺮﻋﻴﺔ ﻟﻠﻤﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻳﻐﻄﻲ ﻛﻞ ﻣﻨﻬﺎ ﺩﻭﻟﺔ ﻭﺍﺣﺪﺓ، ﺣﻴﺚ ﻳﻮﻓﺮ        
ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻌﻨﻴﺔ ﻣﻦ  ﺆﺳﺴﺔﲢﺪﻳﺪ ﺃﻓﻀﻞ ﺑﺪﺍﺋﻞ ﻗﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ ﺍﻟﻴﻮﻣﻲ ﻟﻸﻧﺸﻄﺔ ﺍﳌ ﻧﻈﺎﻡ ﻛﻞ ﺩﻭﻟﺔ ﺗﻘﺎﺭﻳﺮ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﰲ
  (1).ﻋﻠﻰ ﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﻃﻮﻳﻠﺔ ﺍﻷﺟﻞ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﺟﻬﺔ، ﻛﻤﺎ ﺗﺮﺳﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﻘﺎﺭﻳﺮ ﻟﻨﻈﺎﻡ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﳌﺴﺎﻋﺪﺓ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ
ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﻔﺮﻋﻲ ﻟﻠﻤﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻟﺘﻠﻚ  ﻭﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ ﰲ ﺩﻭﻟﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻳﺘﻢ ﲨﻊ ﺆﺳﺴﺔﻭﺑﻨﺎﺀﺍ ﻋﻠﻰ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﳌ       
  (2):ﻭﻣﻦ ﺃﻣﺜﻠﺔ ﺗﻠﻚ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ،
ﻮﺏ ﺗﻮﻓﺮﻫﺎ ﺞ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﻣﻮﺍﺻﻔﺎﺗﻪ ﻭﺣﺠﻤﻪ ﻭﺗﻐﻠﻴﻔﻪ ﻭﻣﻮﺍﺻﻔﺎﺗﻪ ﺍﻟﻘﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﺍﻟﺸﻬﺎﺩﺍﺕ ﺍﳌﻄﻠﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻣﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﳌﻨﺘ 
  ﺍﱁ ؛( ....ﺍﻹﻳﺰﻭ ﻣﺜﻼ)
ﺎﻁ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﺑﺎﻻﺧﺘﻼﻓﺎﺕ ﰲ ﻣﻮﺍﺻﻔﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﻣﺪﻯ ﺗﺄﺛﺮ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻣﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﻟﺴﻌﺮ ﻛﺘﻠﻚ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﲟﺪﻯ ﺍﺭﺗﺒ 
  ﺍﻟﺘﺄﻣﲔ ﻭﺍﻟﺮﺳﻮﻡ ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ؛ﺑﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﻨﻘﻞ ﻭ
ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻣﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻛﺎﺧﺘﻴﺎﺭ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺸﺤﻦ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ، ﻭﻣﺪﻯ ﺣﺎﺟﺔ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﻟﻠﺘﺨﺰﻳﻦ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ،  
  ﻴﺎﺭ ﺍﻟﻮﻛﻴﻞ ﺍﻟﻮﺣﻴﺪ ﻟﻠﺴﻠﻌﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ؛ﻭﻣﻌﺎﻳﲑ ﺍﺧﺘ
ﻦ ﺇﺷﻬﺎﺭ ﻭﺑﻴﻊ ﺷﺨﺼﻲ ﺞ ﻛﺘﻠﻚ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﲣﺺ ﺃﻧﺴﺐ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻣﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻟﻠﻤﻨﺘﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻣ 
  ؛ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﺰﺍﻳﺎ ﲟ ﻬﻢﻭﻣﺪﻯ ﲤﺘﻌ ﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺴﺎﺋﺪﺓ، ﻭﺧﺼﺎﺋﺺ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻣﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻛﺘﻠﻚ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺄﻧﻮﺍﻉ ﺍﳌ 
  ﺗﻔﻀﻴﻠﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ ؛
ﻭﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﲢﻮﻟﻪ ﻟﻠﺴﻠﻊ ﺍﻟﺒﺪﻳﻠﺔ، ﻭﻣﺪﻯ ﺗﻄﻮﺭ  ﻬﻠﻚ ﻛﺘﻠﻚ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﻮﻻﺋﻪ ﻟﻠﺴﻠﻌﺔﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺣﻮﻝ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺳﻠﻮﻙ ﺍﳌﺴﺘ 
  ﺃﻭ ﺍﻟﻠﻮﻥ ﺃﻭ ﺍﻟﻔﺎﺋﺪﺓ ﺃﻭ ﻏﲑ ﺫﻟﻚ ؛ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺗﻪ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﳉﻮﺩﺓ
  ؛ ﻭ ﻏﲑﻫﺎﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺣﻮﻝ ﺧﻄﻂ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺍﻟﺘﺴﻬﻴﻼﺕ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮﻳﻦ  
ﻋﻠﻰ ﺃﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ، ﻭﻧﻈﻢ ﺍﻟﻀﺮﺍﺋﺐ  ﻩﺍﳌﺮﺗﻘﺒﺔ، ﻭﻣﺪﻯ ﺗﺄﺛﲑ ﻭﺗﻐﲑﺍﺗﻪ ﺕ ﺣﻮﻝ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺼﺮﻑ ﺑﺎﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﻣﻌﻠﻮﻣﺎ 
 ﺍﱁ ؛....ﻟﺔ ﻭﺍﻟﺘﻌﺪﻳﻼﺕ ﺍﳌﺮﺗﻘﺒﺔ، ﺍﳌﻄﺒﻘﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭ
ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻣﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﺧﺘﻴﺎﺭ ﺷﺮﳛﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ، ﻭﻣﺎ ﻫﻲ ﺃﻧﺴﺐ ﺍﻟﺸﺮﺍﺋﺢ ﻟﻠﻤﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ، ﻭﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ   
  .ﺗﻄﺒﻴﻖ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺒﺤﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻫﻲ ﻣﺴﺄﻟﺔ ﰲ ﻏﺎﻳﺔ ﺍﻟﺼﻌﻮﺑﺔ ﺧﺎﺻﺔ ﰲ ﻇﻞ ﺗﺸﻌﺐ ﻣﻮﺿﻮﻋﺎﺕ  ﻭﻋﻠﻴﻪ       
ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻭﺗﻌﺪﺩ ﻭﺍﺧﺘﻼﻑ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻣﻦ ﺳﻮﻕ ﻵﺧﺮ، ﻭﻳﺰﺩﺍﺩ ﺍﻷﻣﺮ ﺻﻌﻮﺑﺔ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﻋﺪﻡ ﺗﻮﻓﺮ ﻭﺻﺤﺔ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ 
ﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻣﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﻧﻈﻢ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻓﺮﻋﻴﺔ ﻳﺴﻤﺢ ﳍﺎ ﺑﺘﻮﻓﲑ ﺍﻤﻌﺔ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻔﺮﺽ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﻧﺸﺎﺀ ﻧﻈﺎﻡ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘ
 .ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﻻﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ
                                                        
   .93ﺹ  ،7991ﳛﻲ ﺳﻌﻴﺪ ﻋﻠﻲ ﻋﻴﺪ، ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﺍﳌﺼﺪﺭ ﺍﻟﻨﺎﺟﺢ، ﺩﺍﺭ ﺍﻷﻣﲔ، ( 1)
   .04 -93ﺹ  ﺍﳌﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ، (2)




   ﺗﻘﻴﻴﻢ ﻭﺍﻧﺘﻘﺎﺀ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
ﺮ ﻣﻦ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻟﺘﻘﺮﺏ ﺃﻛﺜﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺒﺤﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﺍﺩﺭﺍﺳﺔ ﻭﺗﻘﺴﻴﻢ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻭﻌﺪ ﺑ       
 ﺍﻧﺘﻘﺎﺀ ﻭﺗﻘﻴﻴﻢ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕﻭ ﻲﺍﻻﺧﺘﻴﺎﺭ ﺑﲔ ﺗﻨﻤﻴﻂ ﺃﻭ ﺗﻌﺪﻳﻞ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﺗﺄﰐ ﻋﻤﻠﻴﺔ  ﺃﳕﺎﻃﻪ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ،ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﻣﻌﺮﻓﺔ ﻋﺎﺩﺍﺗﻪ ﻭ
  .ﺍﳌﺮﺍﺩ ﺩﺧﻮﳍﺎ
  ﺍﻻﺧﺘﻴﺎﺭ ﺑﲔ ﺗﻨﻤﻴﻂ ﺃﻭ ﺗﻌﺪﻳﻞ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ: ﺃﻭﻻ
ﻋﻦ ﺑﻴﺌﺘﻬﺎ ﰲ  ﳐﺘﻠﻔﺔﺪﺩﺓ، ﳑﺎ ﺟﻌﻠﻬﺎ ﺗﻌﻤﻞ ﰲ ﺑﻴﺌﺎﺕ ﻋﺪﻳﺪﺓ ﻭﻣﺘﻐﲑﺓ ﺃﻧﺸﻄﺘﻬﺎ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ ﻣﺘﻌﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺗﺰﺍﻭﻝ        
 ﻟﺬﻟﻚ ﻳﻨﺒﻐﻲ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﻩ ﺭﻏﺒﺎﻢ ﻣﻦ ﺳﻮﻕ ﺃﺟﻨﱯ ﻵﺧﺮ،ﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﲣﺘﻠﻒ ﺣﺎﺟﺎﻢ ﻭﺩﻭﳍﺎ ﺍﻷﻡ، ﻭﺗﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍ
ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ ﺍﻟﺘﻐﻴﲑ ﺍﻟﻮﺍﺟﺐ ﺇﺩﺧﺎﻟﻪ ﻋﻠﻰ ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻟﻴﺘﻼﺀﻡ ﻣﻊ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺃﻥ ﺗﻘﺮﺭ ﻣﺪﻯ ﺍﻟﺘﻌﺪﻳﻞ ﻭ
  :، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻠﺰﻣﻬﺎ ﺍﻻﺧﺘﻴﺎﺭ ﺑﲔ ﺑﺪﻳﻠﲔ ﳘﺎﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ
  ؛ﻟﻜﻞ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ  ﺗﻨﻤﻴﻂ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ 
  .ﻟﻜﻞ ﺳﻮﻕ ﺃﺟﻨﱯ ﻣﺴﺘﻬﺪﻑ ﺗﻌﺪﻳﻞ ﺃﻭ ﺗﻐﻴﲑ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ 
ﻱ ﺇﺗﺒﺎﻉ ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﻭﺍﺣﺪ ﻟﻜﻞ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ، ﻭﻋﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﺗﻔﻀﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﻟﺒﺪﻳﻞ ﺍﻷﻭﻝ، ﺃ       
  (1):ﻭﺫﻟﻚ ﻟﻸﺳﺒﺎﺏ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
  ﺑﺎﻟﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ؛ﺳﻮﺍﺀ ﺗﻠﻚ ﺍﳋﺎﺻﺔ  ﻟﻴﺔﺗﻘﻠﻴﻞ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻹﲨﺎ 
  ﺟﻨﺒﻴﺔ ؛ﻭﻉ ﺍﳌﻨﺘﺸﺮﺓ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺍﻟﺴﻴﻄﺮﺓ ﻣﻦ ﺍﳌﺮﻛﺰ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻟﻠﻔﺮﺳﻬﻮﻟﺔ ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻭﺍﻟﺘﻨﺴﻴﻖ ﻭ 
 ؛ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲﺑﺮﺍﻣﺞ ﺍﳌﺇﻥ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﻂ ﻻ ﺗﺘﻄﻠﺐ ﻭﻗﺖ ﻛﺒﲑ ﻟﺘﺨﻄﻴﻂ ﻭ ﺇﻋﺪﺍﺩ  
ﻠﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻳﺴﻬﻞ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﻂ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻣﺘﻼﻙ ﻭﺧﺰﻥ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺴﺘﻠﺰﻣﺎﺕ ﺍﻻﺣﺘﻴﺎﻃﻴﺔ ﺍﳌﻄﻠﻮﺑﺔ ﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﺎ ﺑﻌﺪ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻟ 
 .ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ ﻭ
ﰲ ﲨﻴﻊ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺔ ﺑﻨﺠﺎﺡ، ﺣﻴﺚ ﻳﺘﻢ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺸﺮﻭﺏ ﻛﻤﺎ ﻫﻮ ﻣﻮﺟﻮﺩ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﻠﻲ  ﻛﻮﻻ ﻫﺬﻩﻭﺗﻄﺒﻖ ﺷﺮﻛﺔ ﻛﻮﻛﺎ         
ﻧﻔﺴﻬﺎ ﳎﱪﺓ ﻋﻠﻰ ﺗﻌﺪﻳﻞ ﻣﺰﳚﻬﺎ  ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔﻟﻜﻦ ﻭﺭﻏﻢ ﺍﻟﻔﻮﺍﺋﺪ ﺍﻟﱵ ﲢﻘﻘﻬﺎ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﻂ، ﻓﻘﺪ ﲡﺪ  .ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ
ﺣﺪﺍ ﻳﺘﻼﺀﻡ ﻣﻊ ﺍﻟﻌﺎﺩﺍﺕ ﻭﺍﻷﳕﺎﻁ ﺍﻟﺸﺮﺍﺋﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺃﻭ ﺗﻐﻴﲑﻩ، ﺃﻱ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﻣﻨﺎﺳﺐ ﻟﻜﻞ ﺳﻮﻕ ﺃﺟﻨﱯ ﻋﻠﻰ 
  .ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ ﺗﻠﻚ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ
  (2):ﻮﻗﻒ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻭﺑﺼﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﻓﺈﻥ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﳌﻔﺎﺿﻠﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺒﺪﻳﻠﲔ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﲔ ﺗﺘ       
ﻣﺎ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺕ ﺑﺪﺭﺟﺔ ﺃﻛﱪ ﻳﻼﺀﻡ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ، ﺃﺗﺸﲑ ﺍﻷﲝﺎﺙ ﺣﻮﻝ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﺃﻥ ﺗﻨﻤﻴﻂ ﺍﳌﻮﺍﺻﻔﺎ :ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ -1
  .ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ ﻓﺘﺤﺘﺎﺝ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻏﲑ ﺍﳌﻌﻤﺮﺓ ﺇﱃ ﺩﺭﺟﺔ ﺃﻛﱪ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻜﻴﻴﻒ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺎﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻌﻤﺮﺓ
ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﻗﺪ ﲣﺘﻠﻒ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺗﻄﻮﺭ  ﺳﻮﺍﻕﺃ ﻣﻌﻈﻢ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺑﻌﺪﺓ ﻣﺮﺍﺣﻞ ﻋﻨﺪ ﻃﺮﺣﻬﺎ ﰲ ﲤﺮ :ﺩﺭﺟﺔ ﺗﻄﻮﺭ ﺍﻟﺴﻮﻕ -2
ﳑﺎ ﻳﺴﺘﻠﺰﻡ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺎﻟﺘﻌﺪﻳﻼﺕ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺘﺼﻤﻴﻤﻪ ﻭﺗﺴﻌﲑﻩ  ﻭﻝ ﺍﻷﻡ،ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻋﻨﻬﺎ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪ
  .ﻭﺗﻮﺯﻳﻌﻪ ﻭﺗﺮﻭﳚﻪ
                                                        
  .  003، ﺹ4002ﻣﺪﺧﻞ ﻛﻤﻲ ﻭ ﲢﻠﻴﻠﻲ، ﺩﺍﺭ ﺣﺎﻣﺪ، ﻋﻤﺎﻥ، : ﺟﺎﺳﻢ ﳏﻤﺪ ﺍﻟﺼﻤﻴﺪﻋﻲ، ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﳏﻤﻮﺩ (1)
   .95ﻗﺮﻳﻨﺎﺕ ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ، ﺃﳘﻴﺔ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﰲ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ( 2)




ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ  ، ﰒ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺣﺠﻢ ﰲ ﺷﻜﻞ ﳕﻮ ﺃﻱ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺘﺤﻠﻴﻞ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﺗﻌﺪﻳﻞ ﻣﻮﺍﺻﻔﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺍﻟﻌﺎﺋﺪ: ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﻭﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ -3
  .ﻣﻮﺍﺻﻔﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺞﺍﻟﻌﻮﺍﺋﺪ ﺍﳌﺘﻮﻗﻌﺔ ﻋﻦ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﻌﺪﻳﻞ ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻭ
 ﺗﻘﻴﻴﻢ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
 ﻭﺫﻟﻚ ﻻﺧﺘﻴﺎﺭ، ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺘﻘﻴﻴﻢﻟﺇﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﻣﻨﺘﻈﻤﺔ  ﺗﺘﺒﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔﻻ ﺑﺪ ﺃﻥ ﺧﻮﳍﺎ، ﺑﻌﺪ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺩ       
  .ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺮﺽ ﺃﻛﱪ ﺍﻟﻌﻮﺍﺋﺪ ﻃﻮﻳﻠﺔ ﺍﻷﺟﻞ ﻋﻨﺪ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻓﻴﻬﺎ
ﺒﺆ ﲝﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﺘﻤﻞ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﺍﳋﻄﻮﺓ ﺍﻷﻭﱃ ﰲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ، ﻭﻣﻬﻤﺔ ﻳﻌﺘﱪ ﺍﻟﺘﻨ: ﺗﻘﺪﻳﺮ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﺘﻤﻞ -1
ﺍﻟﱵ ﲡﻤﻌﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺼﺎﺩﺭ ﺎﻧﺎﺕ ﺍﳌﻨﺸﻮﺭﺓ ﻭﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﺎﻝ ﻫﻲ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﺍﻟﺒﻴ
  (1).ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ
ﺑﺎﻟﺘﻨﺒﺆ ﺑﺎﻟﻈﺮﻭﻑ ﺍﻟﱵ ﻗﺪ  ﺔﻣﻄﺎﻟﺒ ﺎﻌﻤﻞ ﰲ ﺍﳊﺎﺿﺮ، ﺇﻻ ﺃﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺗﻏﻢ ﻣﻦ ﺃﻥ ﺑﺎﻟﺮ: ﺘﻨﺒﺆ ﺑﺎﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﺘﻤﻞ ﰲ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻞﺍﻟ -2
  .ﻋﻠﻰ ﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﰲ ﺍﻷﺟﻞ ﺍﻟﻘﺮﻳﺐ ﺎﲢﺪﺙ ﰲ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻞ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﻠﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﺗﻘﺪﻳﺮﺍﺕ ﳏﺘﻤﻠﺔ ﺗﺴﺎﻋﺪﻫ
  (2):ﻳﻠﻲﺘﻤﻞ ﰲ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻞ ﻣﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺩﺭﺍﺳﺘﻬﺎ ﻟﻠﺘﻨﺒﺆ ﺑﺎﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﺇﺩﺍﺭﺓ ﻭﺃﻫﻢ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﳚﺐ ﻋﻠﻰ        
   .ﺩﻭﻟﺔ ﺩﻭﻥ ﺃﺧﺮﻯﺍﻟﻌﻤﻞ ﰲ ﻣﻦ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻓﻬﺬﻩ ﺍﻟﺘﺸﺮﻳﻌﺎﺕ ﻗﺪ ﲤﻨﻊ  ،ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻡ ﺍﻟﺘﺸﺮﻳﻌﺎﺕ -ﺃ
 :ﻭﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﻴﻮﺩ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ ،ﺍﻟﻘﻴﻮﺩ ﻋﻠﻰ ﺩﺧﻮﻝ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ -ﺏ
 ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ ﺍﳌﻔﺮﻭﺿﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺍﺕ ؛ ﺍﳊﻤﺎﻳﺔ 
 ﻛﻴﺔ ﻭﻧﻈﺎﻡ ﺍﳊﺼﺺ ﰲ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻞ ؛ﳉﻤﺮﺍﺣﺘﻤﺎﻻﺕ ﺗﻐﲑ ﺍﻟﺮﺳﻮﻡ ﺍ 
 ﺍﳌﺴﺘﻮﺭﺩﺓ ؛ﺎﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺑ ﺍﳋﺎﺹﻟﻨﻘﺪ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻣﺪﻯ ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻭﺍﻟﻘﻴﻮﺩ ﺍﳌﻔﺮﻭﺿﺔ ﻋﻠﻰ ﺍ 
 ﺍﳌﻔﺮﻭﺿﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﺳﺘﲑﺍﺩ ﻭﺑﻴﻊ ﺍﻟﺴﻠﻊ ؛ﺗﺸﺮﻳﻌﺎﺕ ﺍﻟﺼﺤﺔ ﻭﺍﻷﻣﺎﻥ  
 .ﺞﺗﺆﺛﺮ ﺑﺸﻜﻞ ﺃﻭ ﺑﺂﺧﺮ ﻋﻠﻰ ﻃﻠﺐ ﺍﳌﻨﺘﺍﻟﻘﻴﻮﺩ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﺍﳌﺮﺗﻘﺐ ﺗﻐﻴﲑﻫﺎ ﻭﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ  
ﺣﻴﺚ ﳚﺐ ﻋﻠﻰ ﺭﺟﻞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺍﻟﺘﻨﺒﺆ ﺑﺎﳋﻄﻂ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺎﻓﺴﲔ ﻭﻣﻌﺮﻓﺔ ﻧﺼﻴﺐ ﻛﻞ ﻣﻨﺎﻓﺲ ﰲ  ،ﳌﻨﺎﻓﺴﺔﻫﻴﻜﻞ ﺍ -ﺝ
 .ﺍﱁ....ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﻭﻛﻴﻒ ﻳﺘﻐﲑ ﻧﺼﻴﺒﻬﻢ 
ﻧﺼﻴﺐ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﶈﺘﻤﻞ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﻜﻠﻲ، ﺇﻻ  ﳌﺘﻮﻗﻊ ﺗﻘﺪﻳﺮﻳﺘﻄﻠﺐ ﺍﻟﺘﻨﺒﺆ ﲝﺠﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍ :ﻟﺘﻨﺒﺆ ﲝﺠﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﰲ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻞﺍ -3
ﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﺒﺆ ﻗﺪ ﺗﻜﻮﻥ ﺻﻌﺒﺔ ﺍﳌﻨﺎﻝ ﺑﺴﺒﺐ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺸﺪﻳﺪﺓ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻭﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻭﺻﻌﻮﺑﺔ ﺗﻘﺪﻳﺮ ﺍﺳﺘﺠﺎﺑﺔ ﺃﻥ ﻋﻤ
  (3).ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ
  (4):ﺎ ﻟﻠﺘﻨﺒﺆ ﲝﺠﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻣﺎ ﻳﻠﻲﻭﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺍﻻﺳﺘﻌﺎﻧﺔ         
 ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻟﻠﺒﻠﺪ ؛ 
 ﺳﻌﺮ ﻣﻊ ﺇﺭﺍﺩﺓ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﻟﻠﺴﻮﻕ ؛ /ﺞﻤﺔ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻣﻨﺘﻣﻼﺋ 
 ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺼﺪﺭﺓ ﻭﺍﳌﺴﺘﻮﺭﺩﺓ ؛ ﺍﳊﻤﻴﻤﺔﺍﺳﺘﻤﺮﺍﺭ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ  
 ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺍﻟﻀﺮﺍﺋﺐ ﻭﺍﻟﺮﺳﻮﻡ ﻭﻏﲑﻫﺎ ؛ﺍﺳﺘﻘﺮﺍﺭ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﻭﺍﻟﺘﺸﺮﻳﻌﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺣﺎﻟﺘﻬﺎ ﺍﻟﻄﺒﻴﻌﻴﺔ  
                                                        
   .853، ﺹ 1002ﻠﺘﺼﺪﻳﺮ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻨﻬﻀﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﻣﺼﺮ، ﺗﻮﻓﻴﻖ ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﶈﺴﻦ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺗﺪﻋﻴﻢ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟ( 1)
   .45ﺑﻖ، ﺹ  ﺳﺎﻣﻲ ﻋﻔﻴﻔﻲ ﺣﺎﰎ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎ( 2)
   .953ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺗﺪﻋﻴﻢ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻠﺘﺼﺪﻳﺮ، ﺗﻮﻓﻴﻖ ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﶈﺴﻦ،( 3)
   .68ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ،ﺃﳘﻴﺔ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﰲ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻨﺸﺎ ﻗﺮﻳﻨﺎﺕ ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ،( 4)




 .ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻭﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ ﻧﻮﻋﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻴﲑ ﻭﺷﺒﻜﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﻧﻮﻋﻴﺔ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﺎ ﺑﻌﺪ 
ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ  ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻳﻜﻮﻥﺍﺳﺘﻬﺪﺍﻑ  ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻓﺈﻥ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ :ﺍﻟﺘﻨﺒﺆ ﺑﺎﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻭﺍﻷﺭﺑﺎﺡ -4
ﻭ ﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﺈﻥ  –ﻣﺸﺘﺮﻛﺔ ﺃﻭ ﻏﲑ ﺫﻟﻚ  ﻫﺬﻩ ﻣﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﻣﻄﻠﻘﺔ ﺃﻭ ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻧﺖ –ﺗﻠﻚ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﰲ  ﺎﺕﺇﻧﺸﺎﺀ ﻣﺸﺮﻭﻋ
ﻭﺃﺳﻠﻮﺏ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﺑﻌﺪ  ﻭ ﺃﺟﻮﺭ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﲔ ﲢﺴﺐ ﺑﻨﺎﺀﺍ ﻋﻠﻰ ﻣﻌﺮﻓﺔ ﻇﺮﻭﻑ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻭﻣﻘﺪﺍﺭ ﺍﻟﻀﺮﺍﺋﺐ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ
ﺣﺴﺎﺏ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﻳﺘﻢ ﻃﺮﺡ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻹﲨﺎﻟﻴﺔ ﻣﻦ ﺭﻗﻢ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﻟﻠﺤﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺃﺭﺑﺎﺡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻟﻜﻞ ﺳﻨﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﳌﺨﻄﻂ 
  (1).ﳍﺎ
ﺧﻞ ﺍﳌﺘﻨﺒﺄ ﺑﻪ ﺇﱃ ﺣﺠﻢ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻟﻠﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ، ﳚﺐ ﺃﻥ ﻳﻨﺴﺐ ﺍﻟﺪ :ﺍﻟﺘﻨﺒﺆ ﺑﻌﺎﺋﺪ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ -5
ﻭﻫﺬﺍ ﺍﳌﻌﺪﻝ ﳚﺐ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﻣﺮﺗﻔﻊ ﺑﺪﺭﺟﺔ ﻛﺎﻓﻴﺔ ﺗﺴﻤﺢ ﺑﺘﻐﻄﻴﺔ ﺣﺠﻢ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﺓ ﰲ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﺗﻐﻄﻴﺔ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ 
ﺋﺪ ﺍﺣﺘﻤﺎﻻﺕ ﺍﳋﻄﺄ ﰲ ﺍﻟﺘﻘﺪﻳﺮ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﻭﻇﺮﻭﻑ ﻋﺪﻡ ﺍﻟﺘﺄﻛﺪ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ، ﻭﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﳌﻘﺎﺑﻠﺔ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ﻓﻼ ﳚﺐ ﺃﻥ ﻳﻐﻄﻲ ﺍﻟﻌﺎ
ﻣﺎﻟﻴﺔ ﻛﺘﻠﻚ ﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ ﺗﻐﲑﺍﺕ ﺑﺎﻹﻳﺮﺍﺩﺍﺕ ﻭﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻓﻘﻂ، ﻭﻟﻜﻦ ﺃﻳﻀﺎ ﺍﺣﺘﻤﺎﻻﺕ ﺣﺪﻭﺙ ﺗﻐﻴﲑﺍﺕ ﻏﲑ ﻣﺘﻮﻗﻌﺔ، ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻧﺖ 
  (2).ﺃﻭ ﻏﲑ ﺫﻟﻚ ﺗﻘﻠﺒﺎﺕ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺼﺮﻑ، ﺃﻭ ﺳﻴﺎﺳﻴﺔ ﺑﺴﺒﺐ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺰ ﻟﻐﲑ ﺻﺎﱀ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ
  (3):ﺟﻬﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ﻣﺎ ﻳﻠﻲﺍﺗﻮﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻭﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ         
ﻣﺰﺍﻳﺎ  ﻚﺘﻠﺃﻭ ﺩﺧﻮﻝ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ ﲤﳐﺎﻃﺮ ﺧﺴﺎﺭﺓ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺑﺴﺒﺐ ﻇﻬﻮﺭ ﻣﻨﺘﺠﲔ ﺟﺪﺩ ﺞ ﻭﳐﺎﻃﺮ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﳌﻨﺘ 
 ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻗﻮﻳﺔ ؛
 ﻌﻤﻼﺀ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ؛ﻠﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻗﺪ ﺗﻨﺘﺞ ﻋﻦ ﺍﻟﻔﻬﻢ ﺍﻟﺴﻴﺊ ﻟﻠﺴﻠﻮﻙ ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﰲ ﻟ 
 ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﻭﻣﻌﺪﻻﺕ ﺍﻟﻔﺎﺋﺪﺓ ﻭﻏﲑﻫﺎ ؛ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻛﺘﻠﻚ ﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ ﺗﻘﻠﺒﺎﺕ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺼﺮﻑ ﻭﺗﻐﲑ 
ﻭﺍﻟﺮﺳﻮﻡ ﻭﺍﻟﻀﺮﺍﺋﺐ  ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺈﻗﺎﻣﺔ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺍﻟﺘﺸﺮﻳﻌﺎﺕ ﻭﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ  ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔﻭ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ 
 .ﻌﺔ، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻧﻈﺎﻡ ﺍﳊﻜﻢ ﺍﻟﻘﺎﺋﻢ ﻭﺍﻟﺘﺴﻬﻴﻼﺕ ﺍﳊﻜﻮﻣﻴﺔ ﺍﳌﻤﻨﻮﺣﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎﺍﻟﱵ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺴﻠ
ﺑﺘﻔﺤﺺ ﻛﻞ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺍﶈﺘﻤﻠﺔ ﺑﺸﻜﻞ ﻣﻴﻜﺮﻭﺳﻜﻮﰊ، ﰒ  ﺇﻟﻜﺘﺮﻳﻚﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺼﺪﺩ ﻓﻘﺪ ﻗﺎﻣﺖ ﺷﺮﻛﺔ ﺟﻨﺮﺍﻝ        
ﺪﻑ ﻣﻦ ﺫﻟﻚ ﻫﻮ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺎ، ﻭﺍﳍ%  02ﺍﺳﺘﻬﺪﻓﺖ ﻓﻘﻂ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﲢﻘﻖ ﳍﺎ ﻋﺎﺋﺪ ﻳﺰﻳﺪ ﻣﻌﺪﻟﻪ ﻋﻦ 
   (4).ﻋﻠﻰ ﺃﻓﻀﻞ ﺍﻟﻌﻮﺍﺋﺪ ﻃﻮﻳﻠﺔ ﺍﻷﺟﻞ ﻋﻠﻰ ﺃﻗﻞ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﳑﻜﻨﺔ
ﺑﻌﺪ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺳﻠﻮﻙ ﻭﺣﺎﺟﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﺗﻘﺴﻴﻢ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﰒ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺒﺤﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﳉﻤﻊ       
ﺗﻘﻮﻡ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺑﺎﺧﺘﻴﺎﺭ ﺴﺘﻬﺪﻓﺔ، ﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻬﺎ ﰲ ﲢﻠﻴﻞ ﻭﺗﻘﻴﻴﻢ ﻭﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﻭﺍﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ 




                                                        
   .953ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺗﺪﻋﻴﻢ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻠﺘﺼﺪﻳﺮ، ﺗﻮﻓﻴﻖ ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﶈﺴﻦ،( 1)
   .063ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﺮﺟﻊ ﺍﳌ (2)
  .88ﺹ ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ،  ﺃﳘﻴﺔ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﰲ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ، ﻗﺮﻳﻨﺎﺕ ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ،( 3)
  .482، ﺹ ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ ﻣﺪﺧﻞ ﻛﻤﻲ ﻭ ﲢﻠﻴﻠﻲ،: ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻲ،ﻋﻤﻴﺪﺼﳏﻤﻮﺩ ﺟﺎﺳﻢ ﳏﻤﺪ ﺍﻟ ( 4)




  ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺩﺧﻮﻝ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ: ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ ﺍﳌﺒﺤﺚ
ﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﳚﺐ ﺩﺭﺍﺳﺘﻬﺎ ﺟﻴﺪﺍ، ﻭﺑﺈﻣﻜﺎﻥ ﻳﻌﺘﱪ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﳌﻼﺋﻤﺔ ﻟﻠﺪﺧﻮﻝ ﺇﱃ ﺳﻮﻕ ﺃﺟﻨﱯ ﻣﻌﲔ ﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻘ       
، ﻫﺬﻩ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺇﻣﺎ ﺃﻥ ﺗﻜﻮﻥ ﻏﲑ ﻣﺒﺎﺷﺮ ﻋﻦ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻋﺪﺓ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺗﻐﺰﻭﺍﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺃﻥ 
ﻓﻌﻠﻴﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ، ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺳﻮﻑ ﻧﻌﺮﺽ ﺃﻫﻢ  ﺕﻃﺮﻳﻖ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺃﻭ ﻣﺒﺎﺷﺮ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﲡﺴﻴﺪ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍ
  :ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻟﻐﺰﻭ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
  .ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﺍﻻﺗﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻌﺎﻗﺪﻳﺔ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
 ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺔ ﰲ ﺩﻭﻟﺘﻬﺎ ﺍﻷﻡ ﺑﺈﺑﺮﺍﻡ ﻋﻘﻮﺩ ﺗﻠﺘﺰﻡ ﲟﻮﺟﺒﻬﺎ ﻣﻊ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺃﻭ ﺍﻟﺒﻠﺪﺍﻥ ﺗﻘﻮﻡ ﻫﺬﻩ ﺍ       
ﺍﳌﺴﺘﻮﺭﺩﺓ ﺑﺘﻮﺭﻳﺪ ﻛﻤﻴﺎﺕ ﻣﻦ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺿﻤﻦ ﺷﺮﻭﻁ ﳏﺪﺩﺓ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﻜﻤﻴﺔ ﻭﺍﻟﻨﻮﻉ ﻭﺍﻟﺴﻌﺮ ﻭﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﻨﻘﻞ ﻭﺍﻟﺘﺄﻣﲔ ﻭﻏﲑ 
  .ﺫﻟﻚ
  ﺃﺷﻜﺎﻝ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ: ﺃﻭﻻ
  (1):ﲔ ﳘﺎﻳﺘﻢ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﻋﻠﻰ ﺷﻜﻠ       
   :ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ -1
ﻳﺘﻌﲔ ﲟﻮﺟﺒﻪ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﻜﺎﻣﻞ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﺩﻭﻥ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﳚﻌﻠﻬﺎ ﺗﺘﺤﻤﻞ ﻣﺴﺆﻭﻟﻴﺔ ﺑﻴﻊ 
 .ﺻﺎﺩﺭﺍﺎ ﺑﻨﻔﺴﻬﺎ ﺑﺪﺀﺍ ﻣﻦ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻭﺻﻮﻻ ﺇﱃ ﲢﺼﻴﻞ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﺒﻀﺎﻋﺔ
   :ﺍﻟﺘﺼﺪﻳﺮ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ -2
ﻘﻮﻡ ﲟﻮﺟﺒﻪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﰲ ﺩﻭﻟﺘﻬﺎ ﺍﻷﻡ ﺑﺘﺼﺪﻳﺮ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻭﻛﻼﺀ ﺑﻌﻤﻮﻟﺔ ﺃﻭ ﻭﺳﻄﺎﺀ ﺃﻭ ﻣﻜﺎﺗﺐ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﺍﶈﻠﻲ، ﺣﻴﺚ ﺗﻘﻮﻡ ﺗ
  .ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺩﻭﻟﺪﻯ ﻛﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﳉﻬﺎﺕ ﺍﳋﱪﺍﺕ ﺍﻟﻜﺎﻓﻴﺔ ﻟﻠﻘﻴﺎﻡ ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﲑﺍ
ﻟﺪﻳﻬﺎ ﺃﻱ ﻓﺮﻭﻉ ﺭﺓ ﻻ ﻳﻜﻮﻥ ﺳﻬﻮﻟﺔ ﺗﻄﺒﻴﻘﻬﺎ ﻭﺍﳔﻔﺎﺽ ﳐﺎﻃﺮﻫﺎ، ﻷﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﳌﺼﺪﻫﻮ  ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔﻭﺃﻫﻢ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻫﺬﻩ       
ﺇﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﰲ ﺍﳋﺎﺭﺝ، ﻛﻤﺎ ﺗﺴﺎﻋﺪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﳌﺼﺪﺭﺓ ﰲ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺸﻜﻼﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﻟﺜﻘﺎﻓﺔ ﻭﺍﻟﻠﻐﺔ ﻭﺍﻷﻣﻮﺭ 
        . ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ
  ﺍﻻﺗﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻌﺎﻗﺪﻳﺔ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﻋﻘﺪ ﻣﻊ ﺷﺮﻛﺔ ﰲ ﺩﻭﻟﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﺗﻠﺘﺰﻡ ﲟﻮﺟﺒﻪ ﺍﻷﻭﱃ ﺑﺘﻘﺪﱘ  ﻡﺑﺈﺑﺮﺍﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ  ﺇﺣﺪﻯﻭﻓﻘﺎ ﻟﻼﺗﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻌﺎﻗﺪﻳﺔ ﺗﻘﻮﻡ        
ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻣﺎﻟﻴﺔ ﺍﲡﺎﻩ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ،ﻭﻫﻮ ﻣﺎ  ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭﺍﳋﱪﺍﺕ ﻭﺍﳌﻌﺎﺭﻑ ﻟﻠﻄﺮﻑ ﺍﻟﺜﺎﱐ ﺩﻭﻥ ﺃﻥ ﺗﺘﺤﻤﻞ ﺃﻱ ﺃﻋﺒﺎﺀ ﻣﺎﺩﻳﺔ ﺃﻭ
                                                        
  .671، ﺹ 7002ﻋﻠﻲ ﻋﺒﺎﺱ، ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ، ﺩﺍﺭ ﺣﺎﻣﺪ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، ( 1)




ﻳﻠﻲ ﺫﻛﺮ ﻷﻫﻢ ﺍﻻﺗﻔﺎﻗﻴﺎﺕ  ، ﻭﻓﻴﻤﺎ(1) ﳚﻌﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻻﺗﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﻗﻠﻴﻠﺔ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﺧﺮﻯ
  .ﺍﻟﺘﻌﺎﻗﺪﻳﺔ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﺍﻧﺘﺸﺎﺭﺍ ﰲ ﺍﻟﻌﺎﱂ
  ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺮﺧﻴﺺ ﺍﻟﺪﻭﱄ  :ﺃﻭﻻ
ﺗﻌﺘﱪ ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺮﺍﺧﻴﺺ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﺃﺣﺪ ﺍﻷﺳﺎﻟﻴﺐ ﺍﻟﱵ ﲤﻜﻦ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻣﻦ ﻧﻘﻞ ﺇﻧﺘﺎﺟﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﻄﺎﻕ ﺍﶈﻠﻲ ﺑﺎﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ        
، ﻭﺗﻮﺟﺪ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻷﻣﺜﻠﺔ ﻟﻌﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺮﺍﺧﻴﺺ ﰲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﺎﻻﺕ، ﺎﺭﻱﺇﱃ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﺩﻭﻥ ﺍﳊﺎﺟﺔ ﺇﱃ ﺃﻱ ﺇﻧﻔﺎﻕ ﺍﺳﺘﺜﻤ
   .ﺩﺍﻧﻮﻥ ﺃﺣﺴﻦ ﻣﺜﺎﻝ ﻟﺘﻠﻚ ﺍﻟﻌﻘﻮﺩ ﻭﺗﻌﺪ ﺷﺮﻛﺔ ﻛﻮﻛﺎﻛﻮﻻ ﻭ
ﺍﳊﻖ ﰲ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺣﻘﻮﻕ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺎﳓﺔ ( ﺍﳌﺮﺧﺺ ﳍﺎ) ﻋﻘﺪ ﻳﺴﻤﺢ ﲟﻮﺟﺒﻪ ﻟﺸﺮﻛﺔ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ  ﻫﻮ :ﺗﻌﺮﻳﻒ ﺍﻟﺘﺮﺧﻴﺺ -1
ﺗﺼﺎﻣﻴﻢ ﻫﻨﺪﺳﻴﺔ ﻋﻼﻣﺔ ﲡﺎﺭﻳﺔ ﺃﻭ ﺣﻘﻮﻕ ﺍﻟﻄﺒﻊ ﻭﺍﻟﻨﺸﺮ ﺃﻭ ﻣﻬﺎﺭﺍﺕ ﻭﻣﻌﺎﺭﻑ ﻓﻨﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺮﺧﻴﺺ، ﻭﻗﺪ ﻳﻜﻮﻥ ﺍﻷﺻﻞ ﺍﳌﺮﺧﺺ ﺑﻪ 
، ﻭﻳﻘﻮﻡ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﳌﺮﺧﺺ ﻟﻪ ﺑﺎﻻﻟﺘﺰﺍﻡ ﺑﺈﻧﺘﺎﺝ ﺳﻠﻌﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﳌﺎﳓﺔ ﻟﻠﺘﺮﺧﻴﺺ ﻭﺗﺴﻮﻳﻘﻬﺎ (2)ﻭﻣﻌﻤﺎﺭﻳﺔ، ﺃﻭ ﺑﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﺧﺘﺮﺍﻉ ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﺘﺮﺧﻴﺺ ﻳﺘﻮﺍﻓﻖ ﻣﻊ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﻜﻤﻴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺠﺔ ﻭﺍﳌﺒﺎﻋﺔ، ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﳏﺪﺩﺓ ﰲ ﺍﻟﻌﻘﺪ، ﻛﻤﺎ ﻳﺘﻌﻬﺪ ﺍﳌﺮﺧﺺ ﻟﻪ ﺑﺪﻓﻊ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻣﺎﺩﻱ ﳌﺎﻧﺢ ﺍﻟ
  .ﺆﻭﻟﻴﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻌﲏ ﺃﻥ ﻣﺎﻧﺢ ﺍﻟﺘﺮﺧﻴﺺ ﻻ ﻳﺘﺤﻤﻞ ﺃﻱ ﻣﺴ
ﺗﻌﺘﱪ ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺮﺧﻴﺺ ﻣﻦ ﺃﺳﻬﻞ ﻭﺃﺳﺮﻉ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﻟﻐﺰﻭ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ : ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﻋﻴﻮﺏ ﺍﻟﺘﺮﺍﺧﻴﺺ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ -2
ﻭﲤﻜﻦ ﻣﺎﳓﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺩﺧﻞ ﻣﺴﺘﻤﺮ ﺣﱴ ﺎﻳﺔ ، ﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﺃﺳﻠﻮﺏ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺃﻗﻞ ﳐﺎﻃﺮﺓ ﻣﻘﺎﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ، ﻛﻤﺎ ﺃﺎ 
 ﻣﺪﺓ ﻋﻘﺪ ﺍﻟﺘﺮﺧﻴﺺ، ﻟﻜﻦ ﻭﺭﻏﻢ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﻓﺮﻫﺎ ﺇﻻ ﺃﺎ ﻻ ﲣﻠﻮ ﻣﻦ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﻌﻴﻮﺏ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﻌﻜﺲ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﳌﺎﳓﺔ ﻟﻠﺘﺮﺧﻴﺺ،
  .ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻛﻔﻘﺪﺍﺎ ﻟﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺴﻴﻄﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺍﳉﻮﺩﺓ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻭﺍﳔﻔﺎﺽ
  ﺗﺼﻨﻴﻊ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻋﻘﻮﺩ :ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻛﺜﲑﺍ ﻣﺎ ﺗﻠﺠﺄ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺇﱃ ﺇﺑﺮﺍﻡ ﻋﻘﻮﺩ ﻣﻊ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﳏﻠﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻹﻧﺘﺎﺝ ﺳﻠﻌﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ، ﻳﻄﻠﻖ ﻋﻠﻰ ﻣﺜﻞ        
  .ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﻘﻮﺩ ﺑﻌﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ
ﺩﻭﻟﻴﺔ ﺑﺘﺼﻨﻴﻊ ﺳﻠﻌﺔ ﺃﻭ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﺷﺮﻛﺔ ﳏﻠﻴﺔ ﲟﻘﺘﻀﺎﻫﺎ ﺷﺮﻛﺔ  ﺗﺴﻤﺢ ﺑﺄﺎ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻦ ﺍﺗﻔﺎﻗﻴﺎﺕﺗﻌﺮﻑ ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ        
 ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻋﻘﺪ ﳏﺪﺩ ﺗﺘﻌﻬﺪ ﲟﻮﺟﺒﻪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﺑﺘﻘﺪﱘ ﻭﻧﻘﻞ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭﺍﳌﺴﺎﻋﺪﺍﺕ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﺍﳌﻄﻠﻮﺑﺔ ﻟﻠﻄﺮﻑ ﺍﻟﺜﺎﱐ،
ﺍﻹﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺕ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻟﻜﻦ ﻗﺪ ﺗﻮﺍﺟﻪ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﺻﻌﻮﺑﺔ ﰲ ﺇﳚﺎﺩ ﺷﺮﻛﺔ ﳏﻠﻴﺔ ﺗﺘﻮﻓﺮ ﻟﺪﻳﻬﺎ 
ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﺍﻟﱵ ﲤﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺑﻨﺠﺎﺡ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺪﻓﻌﻬﺎ ﳓﻮ ﺍﻟﺘﺮﻛﻴﺰ ﻋﻠﻰ ﺍﳉﻮﺍﻧﺐ ﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺑﻴﻊ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ، 
  .(3)ﺑﻴﻨﻤﺎ ﺘﻢ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﰲ ﺇﻃﺎﺭ ﺍﳉﻮﺩﺓ ﻭﺍﻟﻜﻤﻴﺎﺕ ﺍﳌﻄﻠﻮﺑﺔ
                                                        
  .15، ﺹ 7002ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ، ﺩﺍﺭ ﺭﺳﻼﻥ، ﺳﻮﺭﻳﺎ،  ﻋﻠﻲ ﺇﺑﺮﺍﻫﻴﻢ ﺍﳋﻀﺮ، ﺇﺩﺍﺭﺓ (  1)
  .771ﻗﺪﻭ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹﺑﺪﻳﻊ ﲨﻴﻞ (  2)
   . 64 ﻋﻠﻲ ﺇﺑﺮﺍﻫﻴﻢ ﺍﳋﻀﺮ، ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ( 3)




ﺍﻷﺧﻄﺎﺭ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ، ﺇﻻ ﺇﱃ  ﺍﻷﺟﻨﱯﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻫﻮ ﺃﺎ ﲢﺘﺎﺝ ﺇﱃ ﺭﺃﲰﺎﻝ ﳏﺪﻭﺩ ﻭﻻ ﺗﻌﺮﺽ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﻣﺎ ﳝﻴﺰ ﻫﺬﺍ ﺍ      
ﺃﻥ ﻣﺎ ﻳﻌﺎﺏ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻫﻮ ﻇﻬﻮﺭ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺸﺎﻛﻞ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻴﺔ ﻭﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ ﺍﻟﺘﻀﺎﺭﺏ ﰲ ﺍﳌﺼﺎﱀ ﺑﲔ ﻃﺮﰲ 
  .(1)ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ
  ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ  :ﺛﺎﻟﺜﺎ
ﺍﺗﻔﺎﻕ ﺑﲔ ﻃﺮﻑ ﳏﻠﻲ ﻭﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﺗﻠﺘﺰﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺑﺈﺩﺍﺭﺓ ﺟﺰﺀ ﻣﻌﲔ ﻣﻦ ﺍﻧﺸﻄﺔ ﺩﺍﺭﺓ ﻫﻲ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻦ ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻹ     
، (2)ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻱ ﺍﺴﺪ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻓﻮﺍﺋﺪ ﳏﺪﺩﺓ، ﻣﻊ ﺍﻟﺘﺰﺍﻣﻬﺎ ﺑﺘﻜﻮﻳﻦ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ ﺍﻟﻌﻘﺪ 
ﺍﶈﻠﻲ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﺣﻖ ﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻭﺍﻟﺘﺨﻄﻴﻂ ﻭﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻢ  ﻭﻋﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﺗﺘﻀﻤﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﻘﻮﺩ ﺗﻮﻛﻴﻞ ﺍﳌﺎﻟﻚ
  .(3)ﻭﺍﳌﻮﺍﺯﻧﺔ ﻭﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻭﺍﻟﺼﻴﺎﻧﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﻇﺎﺋﻒ
ﺗﺴﺘﻌﻤﻞ ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻛﺈﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻟﺪﺧﻮﻝ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺑﺄﺩﱏ ﺣﺪ ﳑﻜﻦ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺍﳌﺨﺎﻃﺮ، ﻭﻳﺘﻤﻴﺰ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ       
ﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺑﺄﻧﻪ ﻳﺴﺎﻫﻢ ﰲ ﺍﻟﺘﻘﺪﻡ ﺍﻟﻔﲏ ﰲ ﻣﻴﺎﺩﻳﻦ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺗﻨﻤﻴﺔ ﻣﻬﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻴﺪ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ، ﻛﻤﺎ ﻳﻘﻠﻞ ﻣﻦ ﺍﻵﺛﺎﺭ ﺍﻟﺴﻠﺒﻴﺔ ﻣ
ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ، ﻭﻣﺎ ﻳﻌﺎﺏ ﻋﻠﻴﻪ ﻫﻮ ﺃﻥ ﲢﻜﻢ ﺍﻟﻄﺮﻑ  ﰲ ﺭﺃﲰﺎﻝ ﺣﺼﺔﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﻋﺪﻡ ﺍﻣﺘﻼﻙ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻷﻱ 
ﻭﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﻗﺪ ﳜﻠﻖ ﺗﻌﺎﺭﺿﺎ ﰲ ﺍﳌﺼﺎﱀ ﺑﻴﻨﻪ ﻭﺑﲔ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﶈﻠﻲ، ﻛﻢ ﺃﻥ ﻣﺴﺎﳘﺘﻪ ﰲ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻟﻨﻘﺪ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﰲ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﻧﺸﺎﻁ 
  .ﻭﺃﺣﺴﻦ ﻣﺜﺎﻝ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﻫﻮ ﺳﻠﺴﻠﺔ ﻓﻨﺎﺩﻕ ﺍﳍﻴﻠﺘﻮﻥ ﻭﺍﻟﺸﲑﺍﺗﻮﻥ ﻭﺍﳌﺎﺭﻳﻮﺕ. (4)ﺍﻷﺟﻨﱯ ﳏﺪﻭﺩﺓ 
   ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺴﻠﻴﻢ ﺑﺎﳌﻔﺘﺎﺡ :ﺭﺍﺑﻌﺎ
ﻭﻓﻘﺎ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﺗﻘﻮﻡ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﺑﺎﻟﺘﻌﺎﻗﺪ ﻣﻊ ﺣﻜﻮﻣﺎﺕ ﺃﻭ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﳏﻠﻴﺔ ﻹﻧﺸﺎﺀ  :ﺎﺡﺗﻌﺮﻳﻒ ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺴﻠﻴﻢ ﺑﺎﳌﻔﺘ - 1
ﻣﻦ ﺇﺟﺮﺍﺀ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ  ﻟﻴﺔ ﻣﺴﺌﻮﻟﺔ ﻋﻦ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺬ ﺑﺪﺀﻣﺸﺮﻭﻉ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱ ﰲ ﳎﺎﻻﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ، ﲝﻴﺚ ﺗﻜﻮﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﺪﻭ
ﻭﺗﺮﻛﻴﺐ ﺍﻵﻻﺕ ﻭﺍﳌﻌﺪﺍﺕ ﻭﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ  ﺸﺎﺋﻴﺔ ﻭﺍﳌﻴﺪﺍﻧﻴﺔﺍﻻﺳﺘﻜﺸﺎﻓﻴﺔ ﻭﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﻭﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﺘﺼﺎﻣﻴﻢ ﺍﳍﻨﺪﺳﻴﺔ، ﻣﺮﻭﺭﺍ ﺑﺎﳒﺎﺯ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﻹﻧ
ﺍﻻﻟﺘﺰﺍﻡ ﺑﺘﻮﻓﲑ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﻣﺎ ﺑﻌﺪ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ ﻛﺄﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﺼﻴﺎﻧﺔ ﻣﻊ ﺑﺘﺸﻐﻴﻞ ﻭﺗﺪﺭﻳﺐ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﻭﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﳌﺘﺎﺑﻌﺔ ﺃﻋﻤﺎﻝ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ، 
       .(5)ﺑﻌﺪ ﺗﺴﻠﻴﻢ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﺔ ﻭﻏﲑ ﺫﻟﻚﺗﻮﻓﲑ ﺍﻟﻘﻄﻊ ﺍﻟﺒﺪﻳﻠﻭ
ﻮﺩ ﰲ ﺇﻗﺎﻣﺔ ﻭﲡﻬﻴﺰ ﺍﳌﺸﺎﺭﻳﻊ ﺍﻟﻌﻤﻼﻗﺔ ﻛﻤﺼﺎﻧﻊ ﺍﳊﺪﻳﺪ ﻭﺍﻟﺼﻠﺐ ﻭﺍﳌﻮﺍﻧﺊ ﻭﺍﳌﻄﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﻳﺴﺘﺨﺪﻡ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻘ       
ﺗﺴﻌﻰ ﺍﳊﻜﻮﻣﺎﺕ ﻭﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺇﱃ ﺇﻗﺎﻣﺘﻬﺎ، ﺣﻴﺚ ﺗﺘﻄﻠﺐ ﻣﺜﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺸﺎﺭﻳﻊ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻣﻌﻘﺪﺓ ﻭﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺑﻨﺎﺀ ﻭﺍﺳﻌﺔ ﻭﻣﻌﻘﺪﺓ ﻏﲑ 
  .ﻬﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻹﻗﺎﻣﺘﻬﺎﻣﺘﺎﺣﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﶈﻠﻴﺔ، ﳑﺎ ﻳﺴﺘﺪﻋﻲ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭﺍﳌ
ﻳﻘﻮﺩﻧﺎ ﺇﱃ ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺴﻠﻴﻢ ﺑﺎﳌﻔﺘﺎﺡ ﺇﻥ ﲢﻠﻴﻞ ﻣﻔﻬﻮﻡ  :ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﻋﻴﻮﺏ ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻟﺘﺴﻠﻴﻢ ﺑﺎﳌﻔﺘﺎﺡ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻄﺮﻑ ﺍﳌﻀﻴﻒ -2
ﻠﻴﻢ ، ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﻫﻮ ﺍﻧﺘﻬﺎﺀ ﺩﻭﺭ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﲟﺠﺮﺩ ﺗﺴﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﺳﺘﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﻴﺰ ﺎ ﻋﻦ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﻌﻘﻮﺩ
                                                        
  .672 ، ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ( 1)
 ,siraP ,EDCO ,tnemeppolevéD ed eiov ne syaP sel snad tnemessitsevnI’d semroF sellevuoN sel ,ertua te namO selrahC )2(
  .11 p ,9891
  .423ﻋﺎﺩﻝ ﺃﲪﺪ ﺣﺸﻴﺶ ﻭﳎﺪﻱ ﳏﻤﻮﺩ ﺷﻬﺎﺏ، ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﺑﲑﻭﺕ، ﺩ ﺕ ﻥ، ﺹ (  3)
  .672 ، ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ( 4)
    .05ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻋﻠﻲ ﺇﺑﺮﺍﻫﻴﻢ ﺍﳋﻀﺮ، ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ، ( 5)




ﳑﺎ ﳜﻔﺾ ﻣﻦ ﺍﻵﺛﺎﺭ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﺴﻠﺒﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﺗﻨﻌﻜﺲ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﳌﻀﻴﻒ، ﻭﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ، 
  .ﻳﻤﻜﻦ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﻣﻦ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﻣﺘﻘﺪﻡ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ
  :ﻬﺎﺭﻏﻢ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﱵ ﳛﻘﻘﻬﺎ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻘﻮﺩ ﺇﻻ ﺃﻧﻪ ﻻ ﳜﻠﻮﺍ ﻣﻦ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﻌﻴﻮﺏ ﺃﳘ      
  ؛ ﺟﻨﺒﻴﺔ ﳓﻮ ﺍﻟﺒﻠﺪ ﺍﳌﻀﻴﻒﻟﻪ ﺩﻭﺭ ﳏﺪﻭﺩ ﰲ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﻟﻌﻤﻠﺔ ﺍﻷ 
  ؛ ﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﻭﺣﺠﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕﺗﺘﻮﻗﻒ ﺍﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﳌﻀﻴﻒ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭﺧﻠﻖ ﻓﺮﺹ ﺍﻟﻌ 
ﻗﺪ ﺗﻈﻬﺮ ﻧﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺒﻌﻴﺔ ﻭﻗﺪ ﻳﺘﻮﻗﻒ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﺗﻮﻗﻔﺖ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﻋﻦ ﺗﻮﺭﻳﺪ ﻗﻄﻊ ﺍﻟﻐﻴﺎﺭ ﺑﻌﺪ  
     .ﺗﺴﻠﻴﻢ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ
   ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻣﻦ ﺍﻟﺒﺎﻃﻦ :ﺧﺎﻣﺴﺎ
ﺃﻱ ﺃﻥ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺮ ﻭﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﻫﻲ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﺞ ﻣﻦ ﺍﻟﺒﺎﻃﻦ، ﺍﻟﱵ ﺗﺼﺪﺭ ﺍﻷ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔﻭﱃ ﻫﻲ ﺍﻷ ﺷﺮﻛﺘﲔﺍﺗﻔﺎﻕ ﳛﺪﺙ ﺑﲔ  ﻭﻫﻮ     
ﻋﻮﺿﺎ ﻋﻦ ﺃﻥ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﻪ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﺞ ﻣﻦ ﺍﻟﺒﺎﻃﻦ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺈﳒﺎﺯ ﺟﺰﺀ ﻣﻦ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺃﻭ ﻛﻠﻪ  ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔﺍﳌﺼﺪﺭﺓ ﻟﻸﻣﺮ ﺗﻔﻮﺽ  ﺍﻷﻭﱃ
ﻭﻳﺘﺠﺴﺪ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ  ،ﲡﺎﻩ ﺯﺑﺎﺋﻨﻬﺎﺍﳌﺴﺌﻮﻟﺔ ﺍﻫﻲ  ﺍﳌﺼﺪﺭﺓ ﻟﻸﻣﺮ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﻫﻲ ﺑﻨﻔﺴﻬﺎ، ﻣﻊ ﺑﻘﺎﺀ
   (1):ﺳﺎﺳﻴﲔ ﳘﺎﺃﺷﻜﻠﲔ  ﺍﳌﻴﺪﺍﻥ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ
 ﻟﻠﻤﻨﺘﺞﺳﺎﺳﻴﺔ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﻘﻄﻊ ﺍﻷﻴﻊ ﺟﺰﺀ ﻣﻦ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ، ﺃﻭ ﺼﻨﺍﶈﻠﻴﺔ ﻣﻬﻤﺔ ﺗ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔﺗﻮﻛﻞ  ﰲ ﺇﻃﺎﺭﻩ ﺍﻟﺬﻱ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ 
  ؛ ﻣﺮﺪﺭﺓ ﻟﻸﺼﺍﳌ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻲ، ﻋﻠﻰ ﺃﻥ ﻳﺘﻢ ﲡﻤﻴﻌﻬﺎ ﰲ ﺇﻃﺎﺭ ﻭﺭﺷﺎﺕ 
 ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﻊ ﻣﺮﺍﻋﺎﺓ ﻭﺿﻊ ﻋﻼﻣﺔ ،ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻣﻬﻤﺔ ﺻﻨﺎﻋﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺘﺎﻣﺔ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔﺗﻮﻛﻞ  ﲟﻮﺟﺒﻪ ﺍﻟﺬﻱ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ 
 .ﻣﺮﺪﺭﺓ ﻟﻶﺼﺍﳌ
  ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ: ﺎﻟﺚﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜ
ﻳﻘﻮﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺍﻷﺻﻮﻝ ﻭﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﺗﻘﻮﻡ ﲟﻮﺟﺒﻪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ        
ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ  ﻚﻤﻠﹸﻭﺗ ﺧﺪﻣﻴﺔ،ﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺇﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﺃﻭ ﺎﳍﺎ ﰲ ﺩﻭﻟﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻏﲑ ﺩﻭﻟﺘﻬﺎ ﺍﻷﻡ ﰲ ﻣﺭﺃﲰﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﺑﺎﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺟﺰﺀ ﻣﻦ 
ﻋﺪﺓ ﺃﺷﻜﺎﻝ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ  ﻳﺘﺨﺬﻭ .ﺃﻭ ﲤﻠﻚ ﺟﺰﺋﻲ ﲟﺸﺎﺭﻛﺔ ﺍﻵﺧﺮﻳﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱ ﻗﺪ ﻳﻜﻮﻥ ﺧﺎﻟﺼﺎ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ
  :ﺃﳘﻬﺎ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ
  ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﻤﻠﻮﻙ ﺑﺎﻟﻜﺎﻣﻞ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ :ﺃﻭﻻ
ﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﰲ ﻗﻴﺎﻡ ﻣﺴﺘﺜﻤﺮ ﺃﺟﻨﱯ ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻥ ﻓﺮﺩ ﺃﻭ ﺷﺮﻛﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺃﻭ ﻏﲑ ﺫﻟﻚ ﺑﺈﻧﺸﺎﺀ ﻳﺘﻤﺜﻞ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻ      
   .ﻭﺗﻨﻈﻴﻢ ﻭﺇﺩﺍﺭﺓ ﻣﺸﺮﻭﻉ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱ ﺑﺎﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
                                                        
  .14ﺳﺎﺑﻖ، ﺹﻓﺎﺭﺱ ﻓﻀﻴﻞ، ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻣﻊ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﻣﺼﺮ ﻭﺍﳌﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻮﺩﻳﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ( 1)




ﻭﺗﻌﺘﱪ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﳌﻤﻠﻮﻛﺔ ﺑﺎﻟﻜﺎﻣﻞ ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺃﻛﺜﺮ ﺻﻮﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺗﻔﻀﻴﻼ ﻟﺪﻯ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ       
ﻏﲑ ﺃﻥ ﻏﺎﻟﺒﻴﺔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻭﺧﺎﺻﺔ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻣﻨﻬﺎ ﻛﺜﲑﺍ ﻣﺎ ﺗﺘﺮﺩﺩ ﰲ ﻣﻨﺢ  .ﳌﺎ ﳍﺎ ﻣﻦ ﻧﺘﺎﺋﺞ ﺇﳚﺎﺑﻴﺔ ﺗﻨﻌﻜﺲ ﻋﻠﻴﻬﺎ (1) ﺴﻴﺎﺕ،ﺍﳌﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨ
ﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﺍﳊﺬﺭ ﻣﻦ ﺍﺣﺘﻤﺎﻻﺕ ﺣﺪﻭﺙ ﺣﺎﻟﺔ ﺒﻌﻴﺍﻟﺘﺮﺧﻴﺺ ﳌﻠﻜﻴﺔ ﻛﺎﻣﻠﺔ ﳌﺸﺮﻭﻉ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻱ، ﺧﻮﻓﺎ ﻣﻦ ﺍﻟﺘ
  .ﻮﺍﻕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔﺍﺣﺘﻜﺎﺭﺍﺕ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﻷﺳ
ﺇﻻ ﺃﻥ ﺗﻌﻤﻴﻖ ﻣﺒﺪﺃ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﺍﳌﺘﺒﺎﺩﻝ ﻭﻓﺘﺢ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﰲ ﻇﻞ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﺩﻓﻊ ﺑﺎﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﺴﺎﺑﻖ ﳉﺬﺏ      
ﺜﻤﺎﺭﺍﺕ، ﻭﺗﻮﻓﲑ ﻮﺍﻓﺰ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺍﳊﺰﺍﻳﺎ ﻭﺍﳌﱘ ﺪﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﻘ ﳑﻜﻦ ﺃﻛﱪ ﻗﺪﺭ
  (2).ﺍﻷﻃﺮ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ ﻭﺍﳌﻨﺎﺥ ﺍﻟﻼﺯﻡ ﻟﺬﻟﻚ
  ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﺑﲔ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﶈﻠﻲ ﻭﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﻷﺟﻨﱯ  :ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ  –ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻥ ﺧﺎﺹ ﺃﻭ ﺣﻜﻮﻣﻲ ﺃﻭ ﺍﻻﺛﻨﲔ ﻣﻌﺎ  –ﻳﻌﺮﻑ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺑﺄﻧﻪ ﻣﺸﺎﺭﻛﺔ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﶈﻠﻲ       
ﻭﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻳﺸﺎﺭﻙ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺑﺸﻜﻞ ﻧﻘﺪﻱ ﺃﻭ ﻋﻴﲏ، ﻓﻔﻲ  (3)ﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﳌﻘﺎﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺭﺍﺿﻴﻪ،ﺍﻷﺟﻨﱯ ﰲ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻻﻗ
ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﻳﺘﻌﻬﺪ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺑﺘﻮﻓﲑ ﻛﺎﻓﺔ ﺍﳌﻮﺟﻮﺩﺍﺕ ﻭﺍﻟﺘﺠﻬﻴﺰﺍﺕ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﺍﳌﺴﺘﻮﺭﺩﺓ ﻣﻦ ﺍﳋﺎﺭﺝ، ﻣﻊ ﺗﻌﻬﺪ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﶈﻠﻲ 
ﻭﻻ ﺗﻘﺘﺼﺮ ﺍﳌﺸﺎﺭﻛﺔ ﻋﻠﻰ ﺣﺼﺔ ﰲ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﻓﻘﻂ، ﺑﻞ ﲤﺘﺪ ﺃﻳﻀﺎ ﺇﱃ  (4)ﺔ،ﺑﺘﻮﻓﲑ ﻛﺎﻓﺔ ﺍﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﺑﻌﻤﻠﻴﺘﻪ ﺍﶈﻠﻴ
ﻭﲣﺘﻠﻒ ﻧﺴﺒﺔ ﺍﳌﺸﺎﺭﻛﺔ ﻣﻦ ﻣﺴﺘﺜﻤﺮ ﺃﺟﻨﱯ ﻵﺧﺮ ﻭﻣﻦ  (5)ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ، ﻭﺍﳋﱪﺓ ﻭﺑﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﻻﺧﺘﺮﺍﻉ ﺃﻭ ﺍﻟﻌﻼﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﺃﻭ ﻏﲑ ﺫﻟﻚ،
 (6).%57، ﻭﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﳊﺎﻻﺕ ﺗﺼﻞ ﺇﱃ % 94ﻭ  % 52ﺩﻭﻟﺔ ﻷﺧﺮﻯ، ﻭﻋﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﺗﺘﺮﺍﻭﺡ ﻧﺴﺒﺔ ﻣﺸﺎﺭﻛﺔ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺑﲔ 
  (7):ﻭﳑﺎ ﺳﺒﻖ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻳﻨﻄﻮﻱ ﻋﻠﻰ ﺍﳉﻮﺍﻧﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ     
 ﺎﺟﻲ ﺃﻭ ﺧﺪﻣﻲ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ؛ﺍﺗﻔﺎﻕ ﻃﻮﻳﻞ ﺍﻷﺟﻞ ﺑﲔ ﻃﺮﻓﲔ ﺃﺣﺪﳘﺎ ﻭﻃﲏ ﻭﺍﻵﺧﺮ ﺃﺟﻨﱯ ﳌﻤﺎﺭﺳﺔ ﻧﺸﺎﻁ ﺇﻧﺘ 
 ؛ ﻘﻄﺎﻉ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﺃﻭ ﺍﳋﺎﺹﻮﻳﺔ ﺗﺎﺑﻌﺔ ﻟﻠﺃﻥ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﻟﻮﻃﲏ ﻗﺪ ﻳﻜﻮﻥ ﺷﺨﺼﻴﺔ ﻣﻌﻨ 
ﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺇﱃ ﺃﻥ ﻗﻴﺎﻡ ﺃﺣﺪ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮﻳﻦ ﺍﻷﺟﺎﻧﺐ ﺑﺸﺮﺍﺀ ﺣﺼﺔ ﰲ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﻭﻃﻨﻴﺔ ﻗﺎﺋﻤﺔ ﻗﺪ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﲢﻮﻳﻞ ﻫﺬﻩ ﺍ 
 ؛ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻣﺸﺘﺮﻛﺔ
ﻟﻴﺲ ﺑﺎﻟﻀﺮﻭﺭﺓ ﺃﻥ ﻳﻘﺪﻡ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺃﻭ ﺍﻟﻮﻃﲏ ﺣﺼﺔ ﰲ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ، ﲟﻌﲎ ﺃﻥ ﺍﳌﺸﺎﺭﻛﺔ ﰲ ﻣﺸﺮﻭﻉ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻗﺪ  
   ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ  ﻘﺪﱘ ﺍﳋﱪﺓ، ﺍﳌﻌﺮﻓﺔ، ﺍﻟﻌﻤﻞ، ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ، ﻛﻤﺎ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﺗﺄﺧﺬ ﺍﳌﺸﺎﺭﻛﺔ ﺷﻜﻞ ﺗﻘﺪﱘﺗﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗ
 ؛ ﺃﻭ ﺍﳌﻌﺮﻓﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ
                                                        
  .16، ﺹ 9991، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ، 1ﺍﳌﻜﺘﺒﺔ ﺍﻷﻛﺎﺩﳝﻴﺔ، ﻁ ﺔ،ﻋﻤﺮ ﻭﺣﺎﻣﺪ، ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴ - : ﺃﻧﻈﺮ( 1)
  .03، ﺹ9891ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﻭﺍﻷﺷﻜﺎﻝ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺷﺒﺎﺏ ﺍﳉﺎﻣﻌﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ،  -            
  .481، ﺹ ﻋﺒﺪ ﺍﳌﻄﻠﺐ، ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ ﻋﺒﺪ ﺍﳊﻤﻴﺪ ( 2)
ﻣﺮﺟﻊ ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺗﺮﻛﻴﺎ ﻭﻛﻮﺭﻳﺎ ﺍﳉﻨﻮﺑﻴﺔ ﻭﻣﺼﺮ،  ﳏﻤﺪ، ﺃﻣﲑﺓ ﺣﺴﺐ ﺍﷲ( 3)
   .91ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ 
   . 83، ﺹ ﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﻣﺮﺟﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻌﺰﻳﺰ ﻋﺒﺪ ﺍﷲ ﻋﺒﺪ، ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻹﺳﻼﻣﻴﺔ ﰲ ﺿﻮﺀ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻹﺳﻼﻣﻲ( 4)
   . 42ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﻭﺍﻷﺷﻜﺎﻝ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 5)
  .15، ﺹ 7002، ﺳﻮﺭﻳﺎ، 1ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ، ﺩﺍﺭ ﺭﺳﻼﻥ، ﻁ ﻋﻠﻲ ﺇﺑﺮﺍﻫﻴﻢ ﺍﳋﻀﺮ، ﺇﺩﺍﺭﺓ ( 6)
   .52ﻨﺒﻴﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﻭﺍﻷﺷﻜﺎﻝ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟ( 7)




ﲨﻴﻊ ﺍﳊﺎﻻﺕ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﻻﺑﺪ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﻟﻜﻞ ﻃﺮﻑ ﻣﻦ ﺃﻃﺮﺍﻑ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﺍﳊﻖ ﰲ ﺍﳌﺸﺎﺭﻛﺔ ﰲ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﰲ  
 .ﻏﲑ ﻣﺒﺎﺷﺮﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﻔﺮﻳﻖ ﻣﺎ ﺑﲔ ﻣﺸﺮﻭﻋﺍﳌﺸﺮﻭﻉ، ﻭﻫﺬﺍ ﻫﻮ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﳉﻮﻫﺮﻱ ﺍﳊﺎﺳﻢ ﰲ ﺍﻟﺘ
  ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ ﺍﳊﺮﺓ: ﺛﺎﻟﺜﺎ
ﺪﻑ ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ ﺍﳊﺮﺓ ﺇﱃ ﺗﻄﻮﻳﺮ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺍﺕ ﻭﺍﻻﻧﺪﻣﺎﺝ ﰲ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻭﲣﻀﻊ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﳌﻨﺠﺰﺓ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ       
  .ﻳﺔ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ ﻭﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﻭﺍﻹﻋﻔﺎﺀﺍﺕﻟﻨﻈﺎﻡ ﺗﺸﺠﻴﻌﻲ ﻟﻠﻐﺎﻳﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﲟﻨﺢ ﺍﳌﺸﺎﺭﻳﻊ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ
ﺗﺴﻤﻰ ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ ﺍﳊﺮﺓ ﻫﻨﺎ ﲜﺰﺭ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ، ﻭﻳﻌﻤﻞ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻗﻮﺍﻧﲔ ﺧﺎﺻﺔ ﺗﻨﻈﻢ ﻋﻤﻠﻴﺔ      
ﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ ﺇﻧﺸﺎﺀ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ، ﻛﻤﺎ ﻳﺘﻤﺘﻊ ﺑﺎﻹﻋﻔﺎﺀ ﺍﻟﻜﺎﻣﻞ ﻣﻦ ﻛﺎﻓﺔ ﺍﻟﺮﺳﻮﻡ ﻭﺍﻟﻀﺮﺍﺋﺐ ﺍﳌﻔﺮﻭﺿﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌ
  (1).ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
  ﻣﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﻘﺎﺋﻤﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺠﻤﻴﻊ :ﺭﺍﺑﻌﺎ
ﺗﺄﺧﺬ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺷﻜﻞ ﺍﺗﻔﺎﻗﻴﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻭﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﻟﻮﻃﲏ، ﻳﺘﻢ ﲟﻮﺟﺒﻬﺎ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﻷﻭﻝ ﺑﺘﺰﻭﻳﺪ ﺍﻟﻄﺮﻑ       
ﻨﺘﺠﺎ ﺎﺋﻴﺎ، ﻛﻤﺎ ﻳﻘﻮﻡ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺃﻳﻀﺎ ﺑﺘﻘﺪﱘ ﺍﳋﱪﺓ ﺃﻭ ﺍﳌﻌﺮﻓﺔ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺍﻟﺜﺎﱐ ﲟﻜﻮﻧﺎﺕ ﻣﻨﺘﺞ ﻣﻌﲔ ﻟﺘﺠﻤﻴﻌﻪ ﻟﻴﺼﺒﺢ ﻣ
ﺑﺎﻟﺘﺼﻤﻴﻢ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻲ ﻟﻠﻤﺼﻨﻊ، ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ ﻭﺍﻟﺘﺨﺰﻳﻦ ﻭﺍﻟﺼﻴﺎﻧﺔ ﻭﺍﻟﺘﺠﻬﻴﺰﺍﺕ ﺍﻟﺮﺃﲰﺎﻟﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻋﺎﺋﺪ ﻣﺎﺩﻱ ﻳﺘﻔﻖ ﻋﻠﻴﻪ، 
ﺍﻟﺘﻤﻠﻚ ﺍﻟﻜﺎﻣﻞ ﻟﻠﻤﺸﺮﻭﻉ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ  ﻭﻗﺪ ﻳﺄﺧﺬ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺷﻜﻞ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ، ﺃﻭ ﺷﻜﻞ
، ﺍﻟﱵ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺘﺠﻤﻴﻊ ﺃﺟﺰﺍﺀ "ﺳﻮﻧﺎﻛﻮﻡ"ﻭﺃﺣﺴﻦ ﻣﺜﺎﻝ ﳝﻜﻦ ﺗﻘﺪﳝﻪ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺼﺪﺩ ﻫﻮ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻹﻧﺘﺎﺝ ﺍﳌﺮﻛﺒﺎﺕ ( 2)ﺍﻷﺟﻨﱯ،
 .ﺍﱁ...ﺞ ﺎﺋﻲ ﰲ ﺷﻜﻞ ﺟﺮﺍﺭﺍﺕ ﺃﻭ ﺣﺎﻓﻼﺕ ﻛﺎﶈﺮﻛﺎﺕ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻟﻠﺤﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺘﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻷﳌﺎﻧﻴﺔ 
  (3):ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﻣﻦ ﺃﺷﻜﺎﻝ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﲟﺎ ﻳﻠﻲﻭﻳﺘﻤﻴﺰ     
 ﻴﺔ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻟﻠﻤﺸﺮﻭﻉ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﻭﻃﻨﻴﺔ؛ﻳﺘﺤﻤﻞ ﺍﳉﺎﻧﺐ ﺍﻟﻮﻃﲏ ﻛﺎﻓﺔ ﻣﺘﻄﻠﺒﺎﺕ ﺗﺸﻴﻴﺪ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺗﻜﻮﻥ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺍﻟﺒﻨ 
، ﻭﺫﻟﻚ ﻭﻓﻘﺎ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻲ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﳌﺸﺮﻭﻉ ﻭﺗﻘﺴﻴﻤﻪ ﻭ ﲣﻄﻴﻄﻪ ﺎﻣﻴﻢﻳﻘﺪﻡ ﺍﳉﺎﻧﺐ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳋﱪﺓ ﻭﺍﳌﻌﺮﻓﺔ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﻭﺍﻟﺘﺼ 
 ﺘﺎﱄ؛ﻟﺘﺪﻓﻖ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺠﻤﻴﻊ ﻭﺑﺸﻜﻞ ﻣﺘ
ﻳﻘﺪﻡ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻛﺎﻓﻴﺔ ﻋﻦ ﻃﺮﻕ ﺍﻟﺘﺨﺰﻳﻦ ﻭﺍﻟﺼﻴﺎﻧﺔ ﻟﻸﺟﺰﺍﺀ ﺍﳌﺼﺪﺭﺓ ﻣﻨﻪ ﺇﱃ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻛﻤﺎ ﻳﻘﺪﻡ  
 ؛ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﻜﺎﻣﻠﺔ ﻋﻦ ﺍﳌﻮﺍﺻﻔﺎﺕ ﺍﻟﻘﻴﺎﺳﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﺒﻌﻬﺎ ﰲ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ
ﺳﺘﻘﺒﺎﻝ ﻭﲡﻤﻴﻊ ﺍﻟﻘﻄﻊ ﺍﳌﺮﺳﻠﺔ ﻟﻪ ﻣﻦ ﺍﳉﺎﻧﺐ ﺍﻷﺟﻨﱯ، ﻭﲡﻤﻴﻌﻬﺎ ﻃﺒﻘﺎ ﻳﻜﻮﻥ ﺍﻟﺘﻌﺎﻗﺪ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺢ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﻟﻮﻃﲏ ﺣﻖ ﺍ 
ﻟﻠﻤﻮﺍﺻﻔﺎﺕ ﺍﻟﻘﻴﺎﺳﻴﺔ ﻭﺇﻋﺪﺍﺩﻫﺎ ﰲ ﺷﻜﻞ ﻣﻨﺘﺞ ﺎﺋﻲ ﳑﺎﺛﻞ ﳌﻨﺘﺞ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻷﻡ ﻭﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺘﺴﻮﻳﻘﻪ ﻭﺑﻴﻌﻪ، ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻋﺎﺋﺪ ﻣﺎﺩﻱ 
 ﻟﻴﻪ ﻣﻦ ﻣﺼﺎﺭﻳﻒ؛ﺞ ﻭﻣﺎ ﻳﻀﺎﻑ ﺇﻤﺔ ﺍﻟﻘﻄﻊ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﺔ ﰲ ﺗﻜﻮﻳﻦ ﺍﳌﻨﺘﻳﺘﻔﻖ ﻋﻠﻴﻪ ﳊﺴﺎﺏ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻷﻡ ﺯﺍﺋﺪﺍ ﻋﻠﻰ ﻗﻴ
ﻘﻄﻊ ﻳﻜﺘﺴﺐ ﺍﻟﻄﺮﻑ ﺍﶈﻠﻲ ﻣﻦ ﻣﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻟﺘﺠﻤﻴﻊ ﺍﳋﱪﺓ ﰲ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﻭﲡﻤﻴﻊ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻲ ﺩﻭﻥ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺗﺼﻨﻴﻊ ﺍﻟ 
  .ﺞﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﺍﳌﻜﻮﻧﺔ ﳍﺬﺍ ﺍﳌﻨﺘ
                                                        
   .581، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻋﺒﺪ ﺍﳊﻤﻴﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﳌﻄﻠﺐ، ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ  (1)
  .581ﳌﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ، ﺹ ﻋﺒﺪ ﺍﳊﻤﻴﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﳌﻄﻠﺐ، ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ، ﺍ( 2)
   .98-88 ، ﺹ7002ﺻﻼﺡ ﻋﺒﺎﺱ، ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﻭﺁﺛﺎﺭﻫﺎ ﰲ ﺍﻟﻔﻜﺮ ﺍﳌﺎﱄ ﻭﺍﻟﻨﻘﺪﻱ، ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺷﺒﺎﺏ ﺍﳉﺎﻣﻌﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ( 3)




  ( ))TOB(ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﻣﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻟﺒﻨﻴﺔ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﺍﶈﻮﻟﺔ  :ﺧﺎﻣﺴﺎ
ﻭﻭﻓﻘﺎ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﺗﻘﻮﻡ ﺣﻜﻮﻣﺔ ﺩﻭﻟﺔ ﻣﻀﻴﻔﺔ ﲟﻨﺢ  (1)ﻋﻘﻮﺩ ﺍﻣﺘﻴﺎﺯ، ﺷﻜﻞ ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻌﺮﻑ ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ     
ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﻣﺘﻴﺎﺯ ﺇﻧﺸﺎﺀ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ، ﻣﻊ ﲢﻤﻞ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺇﻧﺸﺎﺋﻪ ﻭﺃﻋﺒﺎﺀ ﺗﺸﻐﻴﻠﻪ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﺣﺼﻮﻟﻪ ﻋﻠﻰ ﺃﺭﺑﺎﺡ 
ﻗﺪﺭ ﻣﻦ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﲢﻘﻴﻖ ﻣﺎ ﺃﻧﻔﻘﻪ ﰲ ﺇﻧﺸﺎﺀ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ،  ﻭﺍﺳﺘﺮﺩﺍﺩﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ ﺍﻻﻣﺘﻴﺎﺯ ﺗﻜﻮﻥ ﻛﺎﻓﻴﺔ ﻟﺘﻐﻄﻴﺔ 
ﻭﺍﻟﻔﻮﺍﺋﺪ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﺍ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ، ﻭﺑﻌﺪ ﺍﻧﺘﻬﺎﺀ ﻣﺪﺓ ﺍﻻﻣﺘﻴﺎﺯ ﻳﺘﻢ ﺗﺴﻠﻴﻢ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﺇﱃ ﺣﻜﻮﻣﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻭﺧﺮﻭﺝ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ 
ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻭﻛﺜﲑﺍ ﻣﺎ ﺗﻠﺠﺄ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ . (2)ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺎﺋﻴﺎ، ﺃﻭ ﺣﺼﻮﻟﻪ ﻋﻠﻰ ﻋﻘﺪ ﺍﻣﺘﻴﺎﺯ ﺁﺧﺮ ﺑﺸﺮﻭﻁ ﻭﻓﺘﺮﺍﺕ ﺯﻣﻨﻴﺔ ﺃﺧﺮﻯ
 ، ﻭﻣﺎ ﺗﺘﻄﻠﺒﻪ ﻣﻦ ﻣﺼﺎﺭﻳﻒ ﻭﺃﻋﺒﺎﺀ ﻣﺎﻟﻴﺔ ﺿﺨﻤﺔ ﻻﺍﻟﺘﺤﺘﻴﺔﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻧﻈﺮﺍ ﻟﻀﺨﺎﻣﺔ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ ﰲ ﳎﺎﻻﺕ ﺍﻟﺒﻨﻴﺔ 
  .ﺗﺴﺘﻄﻴﻊ ﺍﳌﻮﺍﺯﻧﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﲢﻤﻠﻬﺎ
 ﺔ، ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥﺑﻌﺪ ﻋﺮﺽ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺇﺗﺒﺎﻋﻬﺎ ﻟﻐﺰﻭ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔ      
ﺍﻟﺼﻴﻐﺔ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﻘﺼﻮﻯ ﻟﻠﻌﻼﻗﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻣﻊ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻷﺟﻨﱯ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﻘﻴﺎﻡ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﻫﻲ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ 
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺠﻤﻴﻊ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻭﻧﻈﺮﺍ ﻟﻼﻧﺘﻘﺎﻝ ﻭﺍﻟﻌﻤﻞ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ 
ﻓﺈﺎ ﺗﻨﻄﻮﻱ ﻋﻠﻰ ﺩﺭﺟﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺨﺎﻃﺮﺓ  ﺎ ﰲ ﺫﻟﻚ ﺍﻧﺘﻘﺎﻝ ﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﺍﻟﻀﺨﻤﺔ ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﻭﻏﲑﻫﺎ،ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﲟ
  .ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﺍﻷﺷﻜﺎﻝ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﻟﺪﺧﻮﻝ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ
 ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻣﺎ ﲡﺪﺭ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺇﻟﻴﻪ ﺃﺧﲑﺍ ﺃﻥ ﻗﻴﺎﻡ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﻜﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ ﻗﺒﻞ ﺩﺧﻮﳍﺎ ﺇﱃ      
ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻭﺷﻌﻮﺭ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﺑﺬﻟﻚ ﺳﻮﻑ ﻳﺪﻓﻊ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﳓﻮ ﺗﺒﲏ ﺍﻟﻔﻠﺴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻭﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺃﻛﺜﺮ ﺑﺎﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ 
ﻓﻴﻬﺎ، ﻷﻥ ﺩﺧﻮﻝ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻘﺪﺭﺍﺕ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳌﺘﻤﻴﺰ ﺳﻮﻑ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ 
ﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﺑﻞ ﻗﺪ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺯﻭﺍﻝ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻭﺧﺮﻭﺟﻬﺎ ﻣﻦ ﺗﻠﻚ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺇﻥ ﱂ ﺍﺷﺘﺪﺍﺩ ﺣﺪﺓ ﺍﳌ
  :ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺏ ﺗﺘﻬﻴﺄ ﻟﺬﻟﻚ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺪﻓﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﳓﻮ
 ﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ؛ﺗﺸﺨﻴﺺ ﻭﲢﻠﻴﻞ ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻮﺓ ﻭﺍﻟﻀﻌﻒ ﳌ 
ﺎ ﻳﺘﻼﺀﻡ ﻣﻊ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﱵ ﺳﻮﻑ ﺗﻮﺍﺟﻬﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺗﻌﺪﻳﻞ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ ﲟ 
 ﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﻌﺪ ﺩﺧﻮﳍﺎ؛ﺍﻻﺳﺘ





                                                        
ﻭﺍﻟﱵ ﺗﺸﲑ ﺇﱃ ﺗﻠﻚ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻳﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﲟﺠﺎﻝ ﺍﻟﺒﻨﻴﺔ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻛﺎﳌﻮﺍﻧﺊ  refsnarT-etarepO-dliuB: ﻫﻲ ﺣﺮﻭﻑ ﻣﺮﺍﺩﻓﺔ ﻟـ )TOB(( )
ﻮﻳﻠﻪ ﳊﻜﻮﻣﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺑﻌﺪ ﺍﻧﺘﻬﺎﺀ ﻭﺍﳌﻄﺎﺭﺍﺕ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﺍﻟﱵ ﺗﻌﻤﻞ ﺑﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﺒﻨﺎﺀ ﻭﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ ﰒ ﺍﻟﺘﺤﻮﻳﻞ، ﺃﻱ ﻳﻘﻮﻡ ﺍﳌﺴﺘﺜﻤﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺑﺒﻨﺎﺀ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﰒ ﺗﺸﻐﻴﻠﻪ ﰒ ﲢ
   . ﻋﺎﻣﺎ 05ﻭ  02ﻣﺪﺓ ﻋﻘﺪ ﺍﻻﻣﺘﻴﺎﺯ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺮﺍﻭﺡ ﻋﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﺑﲔ 
   .581ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ، ﻋﺒﺪ ﺍﳌﻄﻠﺐ ﻋﺒﺪ ﺍﳊﻤﻴﺪ،( 1)
   .211ﺻﻼﺡ ﻋﺒﺎﺱ، ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﻭﺁﺛﺎﺭﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﰲ ﺍﻟﻔﻜﺮ ﺍﳌﺎﱄ ﻭﺍﻟﻨﻘﺪﻱ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)




  ﺧﻼﺻﺔ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺜﺎﱐ
 ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺎﲣﺎﺫ ﺃﻱ ﻗﺮﺍﺭ ﻟﺪﺧﻮﻝ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻓﺈﺎ ﳑﺎ ﺳﺒﻖ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻧﻪ ﻗﺒﻞ ﻗﻴﺎﻡ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ     
ﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺗﺘﺒﻊ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ ﺍﳌﻨﺘﻈﻤﺔ ﻭﺍﻟﱵ ﺗﺒﺪﺃ ﺑﺪﺭﺍﺳﺔ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺑﺸﻜﻞ ﻋﺎﻡ ﻟﻠﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺘ
  .ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻭﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺩﺧﻮﳍﺎ ، ﰒ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺮﺍﺩ ﺩﺧﻮﳍﺎ، ﻭﺻﻮﻻ ﺇﱃ ﺗﻘﻴﻴﻢ ﻭﺍﻧﺘﻘﺎﺀ ﺃﻓﻀﻞﺃﻧﺸﻄﺘﻬﺎ
ﻭﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ ﺍﳌﻨﺘﻈﻤﺔ ﺗﺴﺘﻄﻴﻊ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺪﻗﻴﻘﺔ، ﻭﺍﻟﱵ      
  :ﺗﺴﺎﻋﺪﻫﺎ ﰲ
ﳊﻜﻮﻣﻴﺔ ﺍﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﻣﺪﻯ ﺗﻮﻓﺮ ﺍﻻﺳﺘﻘﺮﺍﺭ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﻲ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ، ﻭﻋﻠﻰ ﻣﺪﻯ ﻣﻼﺋﻤﺔ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﻭﺍﻟﺘﺸﺮﻳﻌﺎﺕ  
  ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺼﻠﺔ ﺑﻨﺸﺎﻁ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ؛
  ﺔ ﻭﺩﻭﺍﻓﻌﻬﻢ ﻭﻋﺎﺩﺍﻢ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ؛ﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻭﻗﺪﺭﺍﻢ ﺍﻟﺸﺮﺍﺋﻴ 
ﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ ﺑﺎﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺩﺭﺟﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﻣﻨﺎﻭﺭﺍﺕ  
  ﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﰲ ﻛﻞ ﻗﻄﺎﻉ؛ﻭﺇ
  ﻭﻛﻴﻔﻴﺔ ﺗﺴﻌﲑﻩ ﻭﺗﻮﺯﻳﻌﻪ ﻭﺗﺮﻭﳚﻪ؛ﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﺍﻟﻮﺍﺟﺐ ﺗﻘﺪﳝﻪ،  
ﻣﻦ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ  ﺗﻘﺪﻳﺮ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﻜﻠﻲ، ﻭﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﺟﺎﺫﺑﻴﺔ ﰲ ﺍﻵﺟﺎﻝ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﻭﺍﻟﻄﻮﻳﻠﺔ، ﻭﺃﻱ 
 ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺍﺳﺘﻬﺪﺍﻓﻬﺎ؛
ﻔﻴﺔ ﺍﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ، ﻭﺃﻱ ﻣﻦ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﻣﺸﻜﻼﺕ ﻭﻣﻌﻮﻗﺎﺕ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺇﱃ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ﻭﻛﻴ 
  .ﺍﻟﱵ ﻳﺘﻢ ﺍﻗﺘﺤﺎﻣﻬﺎ ﻭﺃﻱ ﻃﺮﻳﻘﺔ ﺩﺧﻮﻝ ﲢﻘﻖ ﺫﻟﻚ
ﺇﻥ ﻗﺪﺭﺓ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﳌﺎﻡ ﺑﺎﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺪﻗﻴﻘﺔ ﺣﻮﻝ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﺫﻛﺮﻫﺎ، ﻳﻌﺘﱪ ﺟﻮﻫﺮ      








 ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ 
ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ 











        ﲤﻬﻴﺪ
ﺑﻌﺪ ﺃﻥ ﺗﻘﻮﻡ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺪﺭﺍﺳﺔ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻭﺩﺭﺍﺳﺔ ﺳﻠﻮﻙ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﲢﺪﻳﺪ ﺍﻟﺪﻭﻝ        
، ﺗﻮﺟﻪ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﲨﻴﻊ ﺟﻬﻮﺩﻫﺎ ﻭﺃﻧﺸﻄﺘﻬﺎ ﻹﺷﺒﺎﻉ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻭﻛﻴﻔﻴﺔ ﺩﺧﻮﳍﺎ ﺍﳌﺮﺍﺩ ﺩﺧﻮﳍﺎ
 ﻭﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺳﻴﺎﺳﺔ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ: ﺇﺗﺒﺎﻉ ﺃﺭﺑﻊ ﺳﻴﺎﺳﺎﺕ ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺭﺋﻴﺴﻴﺔ ﻫﻲ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ
ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ، ﻫﺬﺍ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔ، ﺃﻣﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﺞ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻓﻨﻀﻴﻒ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ 
  .ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﻭﺍﻟﺪﻟﻴﻞ ﺍﳌﺎﺩﻱ ﻭﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ
ﺑﻴﻨﻬﺎ  ﺗﺸﻜﻞ ﻓﻴﻤﺎ ﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍ ﺍﻟﱵ ﲢﺾ ﺑﺎﻫﺘﻤﺎﻡ ﺑﺎﻟﻎ ﻣﻦ ﺕﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎ      
 ﻣﺎ ﻳﻌﺮﻑ ﺑﺎﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﺃﺻﺒﺢ ﳏﻮﺭ ﻧﺸﺎﻁ ﺃﻱ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﳏﻠﻴﺔ ﻛﺎﻧﺖ ﺃﻭ ﺃﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻭﻫﻮ ﻧﺸﺎﻁ ﻣﺘﻌﺪﺩ ﺍﳉﻮﺍﻧﺐ
    .ﻬﺎ ﻭﺯﻳﺎﺩﺓ ﺣﺼﺘﻬﺎ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﻤﻞ ﺎﻣﺘﻜﺎﻣﻞ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺗﺴﻌﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺇﱃ ﺗﻌﻈﻴﻢ ﺃﺭﺑﺎﺣ
، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﺒﺎﺣﺚ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺑﺎﻟﺴﻠﻊﺍﳋﺎﺹ   ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺳﻮﻑ ﳓﺎﻭﻝ ﺍﻹﳌﺎﻡ ﲟﺨﺘﻠﻒ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲﰲﻭ     
  :ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
  .ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  .ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ: ﺚ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊﺍﳌﺒﺤ













  ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺳﻴﺎﺳﺔ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻷﻭﻝ
ﻭﺗﻘﺪﱘ ﻣﻨﺘﺞ  ﺗﺼﻤﻴﻢﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻷﻱ ﻣﻨﻈﻤﺔ ﺃﻋﻤﺎﻝ ﺣﺪﻳﺜﺔ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﳒﺎﺡ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﰲ  ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔﻳﻌﺘﱪ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻗﻠﺐ        
ﻋﺪﺍﺩ ﺑﺎﻗﻲ ﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﳝﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﻳﻮﻓﺮ ﳍﺎ ﺍﳌﺮﻭﻧﺔ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﰲ ﺇﻣﻼﺋﻢ ﻟﻠﺴﻮﻕ ﻳﻠﱯ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭ
ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ، ﳍﺬﺍ ﻳﻌﺘﱪ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﺣﺠﺮ ﺍﻷﺳﺎﺱ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﺪﻭﺭ  ﻭﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻭﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺘﺴﻌﲑ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ
  .ﺣﻮﻟﻪ ﲨﻴﻊ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ
  :ﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﺍﳌﻨﺘﺞ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟ ﺑﺴﻴﺎﺳﺔﺳﻮﻑ ﳓﺎﻭﻝ ﺍﻹﳌﺎﻡ ﺑﺄﻫﻢ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ        
  .ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﻣﻜﻮﻧﺎﺗﻪ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﻣﻜﻮﻧﺎﺗﻪ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﻷﻭﻝ ﻣﻦ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، ﺣﻴﺚ ﻳﺘﻢ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺇﺷﺒﺎﻉ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﳝﺜﻞ ﺍﳌﻨﺘﺞ        
ﺃﻥ ﲣﻠﻖ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﺗﺄﻣﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻏﺒﺎﺕ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﳌﺪﺭﻭﺳﺔ ﺳﻠﻔﺎ ﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻭﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺇﺷﺒﺎﻉ ﺍﳊﺎﺟﺎﺕ ﻭﺍﻟﺮ
ﻖ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ، ﻟﺬﻟﻚ ﻓﻤﻦ ﺍﻟﻀﺮﻭﺭﻱ ﺃﻥ ﺗﺘﺒﲎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻼﻗﺔ ﻭﻃﻴﺪﺓ ﻭ ﻃﻴﺒﺔ ﻣﻊ ﻣﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻬﺎ ﻭﺃﻥ ﲢﻮﺯ ﻋﻠﻰ ﺭﺿﺎﻫﻢ ﻟﺘﺤﻘﻴ
   .ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻣﻨﺘﺞ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﺗﺒﲎ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭ ﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﳌﻨﺘﺞ : ﺃﻭﻻ
ﺷﻲﺀ ﺃﻭ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻷﺷﻴﺎﺀ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ ﺃﻭ ﻏﲑ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ، ﺗﻄﺮﺡ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻭﳍﺎ ﻣﻦ ﺍﳋﺼﺎﺋﺺ ﻣﺎ ﻳﺸﺒﻊ  ﻱﺃ:" ﻳﻌﺮﻑ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺑﺄﻧﻪ        
ﻓﻜﺮﺓ ﺃﻭ ﺧﺪﻣﺔ ﺃﻭ ﺣﱴ ﺗﻨﻈﻴﻢ  ﻷﻓﺮﺍﺩ، ﻭﻗﺪ ﻳﻜﻮﻥ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺳﻠﻌﺔ ﺃﻭﻠﻔﺮﺩ ﺃﻭ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺸﺒﻌﺔ ﺍﳌﺎﺕ ﻏﲑ ﳊﺎﺟﺣﺎﺟﺔ ﻣﻦ ﺍ
ﺍﻟﺘﺮﲨﺔ ﺍﻟﻔﻴﺰﻳﺎﺋﻴﺔ ﻭﺍﳌﺎﺩﻳﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ، ﻭﻗﺪ ﻳﻜﻮﻥ ﺳﻠﻌﺔ، ﺃﻭ ﺧﺪﻣﺔ ﺃﻭ ﻓﻜﺮﺓ، ﺃﻭ ﺍﳌﺰﺝ ﺑﲔ ﻫﺬﻩ : " ﻭﻳﻌﺮﻑ ﺑﺄﻧﻪ ،(1)"ﻣﻌﲔ
  (2)". ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ
 ﻩﻋﻦ ﺧﻠﻴﻂ ﻣﻦ ﺍﳋﺼﺎﺋﺺ ﺍﳌﻠﻤﻮﺳﺔ ﻭﻏﲑ ﺍﳌﻠﻤﻮﺳﺔ ﻭﺍﳌﺘﻀﻤﻨﺔ ﺗﺸﻜﻴﻠﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺼﻔﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﲤﻴﺰﻭﻳﺮﻯ ﺁﺧﺮ ﺃﻥ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻫﻮ ﻋﺒﺎﺭﺓ        
 ﻛﻤﺎ ﻳﻌﺮﻓﻪ،(3) ﲟﺠﻤﻠﻬﺎ ﲣﻠﻖ ﺍﻹﺷﺒﺎﻉ ﻭﺍﻟﺮﺿﺎ ﻟﺪﻯ ﺍﳌﺸﺘﺮﻱﻋﻦ ﻏﲑﻩ، ﻭﻣﺎ ﻳﻘﺪﻣﻪ ﺍﻟﺒﺎﺋﻊ ﻣﻦ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﻭﺍﻟﱵ 
ﻮﻥ ﺳﻠﻊ ﻣﺎﺩﻳﺔ، ﺧﺪﻣﺎﺕ، ﻛﻞ ﻣﻞ ﳝﻜﻦ ﻋﺮﺿﻪ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻟﺘﻠﺒﻴﺔ ﺣﺎﺟﺔ ﺃﻭ ﺭﻏﺒﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ، ﻭﻗﺪ ﻳﻜ: " ﺑﺄﻧﻪ (nemmacrednaV)
  (4)".ﺃﺷﺨﺎﺹ، ﺃﻣﺎﻛﻦ، ﺃﻭ ﺃﻓﻜﺎﺭ
  
                                                        
   .065، ﺹ 8002ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻜﺘﺎﺏ ﺍﳊﺪﻳﺚ، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ، ( 1)
 .382 p ,8991 ,sirap ,acimonoce ,euqitarp te stnemednof gnitekram el ,nialA trebiloj te siuol erreiP ,siobuD )2(
   .521، ﺹ 6002ﺃﺳﺲ ﻭﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻴﺎﺯﻭﺭﻱ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، : ﺛﺎﻣﺮ ﺍﻟﺒﻜﺮﻱ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ( 3)
 .892 p ,2002 ,JYJ ,sellexurB riga ,redicéd ,erdnerpmoc ruop leitnesse’l gnitekram ,tcram nemmacrednaV )4(




ﻭﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻔﲔ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﲔ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﻋﻠﻰ ﺷﻜﻞ ﺳﻠﻊ ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻨﻄﺒﻖ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺷﻴﺎﺀ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ،        
ﻪ ﺍﳌﺎﺩﻱ ﻳﻌﲏ ﺍﺣﺘﻮﺍﺋﻪ ﻓﺎﳌﻨﺘﺞ ﰲ ﺷﻜﻠ .ﻛﻤﺎ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﻋﻠﻰ ﺷﻜﻞ ﺧﺪﻣﺔ ﺃﻭ ﻓﻜﺮﺓ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻨﻄﺒﻖ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺷﻴﺎﺀ ﻏﲑ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ
ﻫﻮ ﺍﳊﺎﻝ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻸﻏﺬﻳﺔ ﻭﺍﻷﻟﺒﺴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﺃﻣﺎ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻛﻤﺎ ﻋﻠﻰ ﻋﺪﺩ ﻣﻦ ﺍﻷﺟﺰﺍﺀ ﺍﳌﻠﻤﻮﺳﺔ ﻭﺍﻟﱵ ﺗﻜﻮﻥ ﲟﺠﻤﻠﻬﺎ ﺷﻜﻞ ﻣﻮﺣﺪ 
ﻋﻠﻰ ﺷﻜﻞ ﻜﻮﻥ ﻳﻏﲑ ﺍﳌﺎﺩﻱ ﻓﻘﺪ ﻳﻜﻮﻥ ﻋﻠﻰ ﺷﻜﻞ ﺧﺪﻣﺔ ﻏﲑ ﻣﻠﻤﻮﺳﺔ ﻛﻤﺎ ﻫﻮ ﺍﳊﺎﻝ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺼﺮﻓﻴﺔ ﻣﺜﻼ، ﻭﻗﺪ 
  .ﻮ ﺍﳊﺎﻝ ﻋﻨﺪ ﺣﻀﻮﺭ ﺍﳌﺆﲤﺮﺍﺕ ﻭﺍﻟﻨﺪﻭﺍﺕ ﺍﻟﻔﻜﺮﻳﺔﻓﻜﺮﺓ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻛﻤﺎ ﻫ
  ﻣﻜﻮﻧﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺞ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
  (1):ﻻﻋﺘﺒﺎﺭ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻜﻮﻧﺎﺕ ﰲﺑﻌﲔ ﺍ ﺎﻳﺘﻜﻮﻥ ﺃﻱ ﻣﻨﺘﺞ ﻣﻦ ﺛﻼﺙ ﻣﻜﻮﻧﺎﺕ ﺃﺳﺎﺳﻴﺔ ﳚﺐ ﻋﻠﻰ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺃﺧﺬﻫ       
ﻋﻠﻴﻬﺎ ﰲ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﳌﺒﺎﺩﻟﺔ ﺍﻟﱵ ﻚ ﺃﻧﻪ ﳛﺼﻞ ﻫﻮ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﳌﻨﺎﻓﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﻠﻤﻮﺳﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ، ﻭﺍﻟﱵ ﻳﻌﺘﻘﺪ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠ: ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﻷﺳﺎﺳﻲ -1
ﻳﻘﻮﻡ ﺎ، ﻓﻔﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﺟﻬﺎﺯ ﺍﻟﻔﻴﺪﻳﻮ ﻣﺜﻼ ﳒﺪ ﺃﻥ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﻷﺳﺎﺳﻲ ﻫﻮ ﺍﳌﺘﻌﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﻠﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﻠﻘﺎﻫﺎ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻣﻦ ﻭﺭﺍﺀ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻪ ﳍﺬﺍ 
  .ﺍﳉﻬﺎﺯ
ﻓﻔﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻟﻔﻴﺪﻳﻮ ﻟﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ ﺍﻷﺳﺎﺳﻲ، ﻳﺘﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﺍﳌﻼﻣﺢ ﻭﺍﻷﺑﻌﺎﺩ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ ﺍﳌﻠﻤﻮﺳﺔ ﻭﺍﻟﱵ ﺗﺴﻬﻞ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺩ :ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﳌﻠﻤﻮﺱ -2
ﺤﻜﻢ ﻋﻦ ﺑﻌﺪ ﻭﻟﻮﻧﻪ ﻭﻭﻇﺎﺋﻔﻪ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ ﻭﺟﻬﺎﺯ ﺍﻟﺘ ﻭﺷﻜﻠﻪ ﳒﺪ ﺃﻥ ﺍﻟﺼﻨﺪﻭﻕ ﺍﳌﻌﺪﱐ ﺃﻭ ﺍﻟﺒﻼﺳﺘﻴﻜﻲ ﻭﺃﺟﺰﺍﺅﻩ ﺍﻻﻟﻜﺘﺮﻭﻧﻴﺔ ﻭﻣﻼﳏﻪ
  .ﻒ ﺿﻤﻦ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﳌﻠﻤﻮﺱﺗﺼﻨ
ﺴﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﲢﺴﻦ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﻹﲨﺎﻟﻴﺔ ﻭﻳﺘﻀﻤﻦ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺼﺎﺣﺒﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ، ﻭﻛﺬﻟﻚ ﺗﻠﻚ ﺍﳉﻮﺍﻧﺐ ﺍﻟﻨﻔ :ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﳌﺘﻨﺎﻣﻲ -3
ﺷﻬﺮﺓ ﺍﻻﺳﻢ ﺃﻭ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ، ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ ﻭﻣﺪﺗﻪ ﻭﺷﺮﻭﻃﻪ، ﻣﺪﻯ ﺻﺪﺍﻗﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻠﻘﺎﻫﺎ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻣﺎ ﺩﻓﻌﻪ ﻣﻦ ﻧﻘﻮﺩ، ﻭﻳﺪﺧﻞ ﰲ ﺫﻟﻚ 
  .ﻭﻣﺴﺎﻋﺪﺓ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻱ ﻭﺗﺮﻛﻴﺐ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺻﻴﺎﻧﺘﻪ
ﻨﺘﺞ ﺍﻷﺳﺎﺳﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻀﻤﻦ ﺗﻠﺒﻴﺔ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﻭﲡﺪﺭ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺟﻮﻫﺮ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﱂ ﻳﻌﺪ ﻗﺎﺋﻤﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﳌ       
ﺗﻘﺘﺼﺮ ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﻳﺘﻢ ﺇﻧﺘﺎﺟﻪ ﰲ ﺍﳌﺼﺎﻧﻊ، ﺑﻞ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﺗﻌﲏ ﲟﺎ ﺑﻞ ﺃﺻﺒﺢ ﻳﻘﻮﻡ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﳌﻠﻤﻮﺱ ﻭﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﳌﺘﻨﺎﻣﻲ، ﻓﺎﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﱂ ﺗﻌﺪ 
  .، ﻭﺗﻮﻓﲑ ﺍﻟﻀﻤﺎﻧﺎﺕ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻛﺘﻠﻚ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﺑﻌﺪ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻭﺍﻟﺒﻴﻊ ﺑﺎﻟﺘﻘﺴﻴﻂ(2)ﻳﺘﻢ ﺇﺿﺎﻓﺘﻪ ﳌﺎ ﻳﻨﺘﺞ ﰲ ﺍﳌﺼﺎﻧﻊ






                                                        
   .062، ﺹ 4002ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ( 1)
   .801ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)














  .162، ﺹ 4002ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ،  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﻣﻦ ﻳﻜﻮﻥ  ،ﻭﳛﻘﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳌﻨﻈﻤﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ ﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔﺇﻥ ﺗﺼﻤﻴﻢ ﻭﺇﻋﺪﺍﺩ ﻣﻨﺘﺞ ﻣﻌﲔ ﻳﻠﱯ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﳌ       
ﺍﲣﺎﺫ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﲟﺰﻳﺞ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﲤﻴﻴﺰﻩ ﻭﺗﻐﻠﻴﻔﻪ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﺳﻮﻑ ﻧﺘﻨﺎﻭﳍﺎ ﺑﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻔﺼﻴﻞ ﺧﻼﻝ 
  .ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻄﻠﺐ
  ﺘﺞﻣﺰﻳﺞ ﺍﳌﻨ: ﺃﻭﻻ
ﺗﻠﻚ ﺍﻤﻮﻋﺎﺕ ﻣﻦ ﺧﻄﻮﻁ ﺍﳌﻨﺘﻮﺝ ﻭﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻔﺮﺩﺓ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺮﺽ ﺃﻣﺎﻡ ﺍﳌﺸﺘﺮﻳﻦ ﻣﻦ :"ﻳﻌﺮﻑ ﻣﺰﻳﺞ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺑﺄﻧﻪ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻦ        
ﻭﻳﻌﺮﻑ ﺧﻂ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺑﺄﻧﻪ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﺑﻴﻨﻬﺎ ﻭﺍﳌﺘﺸﺎﺔ  (1)". ﻃﺮﻑ ﻣﻨﺘﺞ ﺃﻭ ﺑﺎﺋﻊ ﻣﻌﲔ ﻗﺼﺪ ﺇﺷﺒﺎﻉ ﺣﺎﺟﺎﻢ
  (2).ﺔ ﻟﻨﻔﺲ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ، ﺃﻭ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﱵ ﺗﺒﺎﻉ ﻟﻨﻔﺲ ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺃﻭ ﺗﺒﺎﻉ ﺿﻤﻦ ﳎﺎﻝ ﺳﻌﺮ ﳏﺪﺩﰲ ﺍﻻﺳﺘﻌﻤﺎﻝ ﺃﻭ ﺍﳌﻮﺟﻬ
  (3): ﻭﻳﺘﺼﻒ ﻣﺰﻳﺞ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﲟﺎ ﻳﻠﻲ       
                                                        
   .211ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 1)
   .211ﺎﺑﻖ، ﺹ ﺴﺍﻟﺮﺟﻊ ﺍﳌ (2)
   .681ﻣﺪﺧﻞ ﻛﻤﻲ ﻭ ﲢﻠﻴﻠﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﳏﻤﺪ ﺟﺎﺳﻢ ﺻﻤﻴﺪﻋﻲ، ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ( 3)
 
 ﺧﺪﻣﺎﺕ ﻣﺎ ﺑﻌﺪ 
  ﺍﻟﺒﻴﻊ
 .ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ 
 .ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺑﺎﻟﺘﻘﺴﻴﻂ 
ﺩﺭﺟﺔ ﺷﻬﺮﺓ  
 .ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ





 ﺍﳌﻼﻣﺢ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ 
 ﺍﻟﻐﻼﻑ 
 ﻋﻼﻣﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ 
 ﺑﻄﺎﻗﺔ ﺍﻟﺒﻴﺎﻥ 
 ﺑﻌﺾ ﺍﳌﻼﻣﺢ ﺍﳋﺎﺻﺔ 
  









ﺘﺠﺎﺕ ﻳﻌﲏ ﻋﺪﺩ ﺧﻄﻮﻁ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻮﺟﻮﺩﺓ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻭﺍﻟﺬﻱ ﳝﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﲢﻘﻴﻖ ﲰﻌﺔ ﻃﻴﺒﺔ ﻭﺗﻘﺪﱘ ﻣﻨ: ﺍﻻﺗﺴﺎﻉ 
 ؛ ﺗﺪﻭﺭ ﺣﻮﻝ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ
ﻌﲏ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﺠﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺩﺍﺧﻞ ﻛﻞ ﺧﻂ، ﻭﳛﻘﻖ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﻗﻄﺎﻋﺎﺕ ﺳﻮﻗﻴﺔ ﻳ: ﺍﻟﻌﻤﻖ 
 ؛ ﻭﻳﻠﱯ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻣﺘﺒﺎﻳﻨﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺟﺪﻳﺪﺓ
ﺍﱁ، ....ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ  ﺍﻋﺚ ﺍﻻﺳﺘﻌﻤﺎﻝ ﺃﻭ ﻃﺮﻕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺃﻭﻭﻳﻌﲏ ﺩﺭﺟﺔ ﺍﻟﺘﻨﺎﺳﻖ ﺑﲔ ﺧﻄﻮﻁ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺑﻮ: ﺍﻻﺭﺗﺒﺎﻁ 
 ؛ ﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺗﺪﻋﻴﻢ ﺍﲰﻬﺎ ﰲ ﳎﺎﻝ ﻣﻌﲔﻨﺘﺞ ﳝﻜﻦ ﺍﳌﺆﻭﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻻﺭﺗﺒﺎﻁ ﺑﲔ ﻣﺰﻳﺞ ﺍﳌ
 .ﻭﻫﻮ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻔﺮﺩﺓ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﲟﺰﻳﺞ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ: ﻃﻮﻝ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ 
ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺍﻟﻘﻄﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ، ﺗﺘﺨﺬ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍ ﻋﻠﻰ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ ﻭﺑﻨﺎﺀﻭ       
ﺭ ﺗﻄﻮﻳﻞ ﺃﻭ ﺗﻘﺼﲑ ﺇﻧﻘﺎﺹ ﺑﻌﺾ ﺧﻄﻮﻁ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ، ﺃﻭ ﺗﻘﺮﻣﺰﻳﺞ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺈﺿﺎﻓﺔ ﺃﻭ ﻗﺮﺍﺭﺍﺎ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺘﻮﺳﻴﻊ ﺃﻭ ﺗﻀﻴﻴﻖ 
ﺑﺈﺿﺎﻓﺔ ﺃﻭ ﺇﻧﻘﺎﺹ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻔﺮﺩﺓ، ﻛﻤﺎ ﻗﺪ ﺗﻘﺮﺭ ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺃﻭ ﺇﻟﻐﺎﺀ ﺃﺷﻜﺎﻝ ﻣﻌﻴﻨﺔ، ﻭﻫﺬﺍ ﻟﺰﻳﺎﺩﺓ ﺃﻭ ﲣﻔﻴﺾ  ﻣﻨﺘﺠﻬﺎﻣﺰﻳﺞ 
 (1). ﻣﻨﺘﺠﻬﺎﻋﻤﻖ ﻣﺰﻳﺞ 
ﻋﻨﺪﻣﺎ ﻗﺎﻣﺖ ﺑﺎﲣﺎﺫ ﻗﺮﺍﺭﻫﺎ ﺑﺎﺳﺘﻬﺪﺍﻑ ﺳﻮﻕ  )YNOS(ﺷﺮﻛﺔ ﺳﻮﱐ ﻭﺃﺣﺴﻦ ﻣﺜﺎﻝ ﳝﻜﻦ ﺗﻘﺪﳝﻪ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺼﺪﺩ ﺃﻥ        
  (2).ﺃﻭﻝ ﺳﻮﱐ ﺃﻣﺘﻠﻜﻪﺃﻱ  )ynos tsrif yM(ﺍﳌﺮﺍﻫﻘﲔ، ﻗﺪﻣﺖ ﺧﻂ ﻣﻨﺘﺞ ﺟﺪﻳﺪ ﺃﻃﻠﻘﺖ ﻋﻠﻴﻪ ﺍﺳﻢ 
  ﺗﻌﻠﻴﻢ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ : ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻮﺍﻕ، ﻭﻳﺰﺩﺍﺩ ﺍﻷﻣﺮ ﻨﺘﺠﺎﺕ ﰲ ﺍﻷﺳﺍﳌﺗﱪﺯ ﺿﺮﻭﺭﺓ ﺗﻌﻠﻴﻢ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﻻﺷﺘﺪﺍﺩ ﺣﺪﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﺗﻌﺪﺩ ﻭﺗﺸﺎﺑﻪ        
  .ﻋﻠﻰ ﺑﻌﻀﻬﺎ ﺍﻟﺒﻌﺾ ﻭﺍﻧﻔﺘﺎﺣﻬﺎ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﲢﺮﻳﺮﺃﳘﻴﺔ ﰲ ﻇﻞ ﻣﺎ ﻓﺮﺿﺘﻪ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻣﻦ 
ﻟﺘﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ  ﻟﻜﻞ ﺃﻭ ﺗﺮﻛﻴﺒﺔ ﺍﻟﻌﺒﺎﺭﺓ ﺍﳊﺮﻑ ﺃﻭ ﺍﻟﺮﻣﺰ ﺃﻭﺫﻟﻚ ﺍﻻﺳﻢ ﺃﻭ ﺑﺄﺎ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ  (K.pilihP)ﻳﻌﺮﻑ        
ﻭﺗﻔﺎﺩﻳﺎ  ،(3)، ﻭﺍﻟﱵ ﲤﻴﺰﻫﺎ ﻋﻦ ﺑﻘﻴﺔ ﺳﻠﻊ ﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﺍﻵﺧﺮﻳﻦﺃﻭ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﲔﰲ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﺑﺴﻠﻌﺔ ﺃﻭ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ 
  (4). ﳌﺨﺎﻃﺮ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺪ ﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺑﺘﺴﺠﻴﻞ ﻋﻼﻣﺎﺎ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻹﺿﻔﺎﺀ ﺍﻟﻄﺎﺑﻊ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﱐ ﻋﻠﻴﻬﺎ
  (5):ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﳒﺪ ﺃﻥ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﺗﺘﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﻭﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ
   ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺃﻭ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﺃﻭ ﻏﲑﳘﺎ، ﻭﻗﺪ ﻳﻜﻮﻥ ﺣﺮﻑ ﺬﻱ ﳝﻜﻦ ﻧﻄﻘﻪ ﺑﻮﺍﺳﻄﺔ ﻭﻫﻮ ﺫﻟﻚ ﺍﳌﺼﻄﻠﺢ ﺍﻟ: ﺍﺳﻢ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ 
 ؛ ﻟﺮﺍﺋﺪﺓ ﰲ ﺻﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ ﻣﺮﺳﻴﺪﺱﺃﻭ ﻛﻠﻤﺔ ﺃﻭ ﺭﻗﻢ، ﻣﺜﻞ ﺍﺳﻢ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻷﳌﺎﻧﻴﺔ ﺍ
ﻭﻫﻲ ﺃﺣﺪ ﻣﻜﻮﻧﺎﺕ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ، ﺗﻜﻮﻥ ﻋﻠﻰ ﺷﻜﻞ ﺭﻣﺰ ﺃﻭ ﺗﺼﻤﻴﻢ ﺃﻭ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳊﺮﻭﻑ ﺍﳌﺘﻤﻴﺰﺓ ﳝﻜﻦ ﺭﺅﻳﺘﻬﺎ : ﺍﳌﺎﺭﻛﺔ 
ﺍﻟﻨﺠﻤﺔ ﺍﻟﺜﻼﺛﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺨﺪﻣﻬﺎ ﺷﺮﻛﺔ ﻣﺮﺳﻴﺪﺱ ﻛﻤﺎﺭﻛﺔ  ﻋﻠﻰ ﻼﻣﺔ ﻭﻻ ﳝﻜﻦ ﻧﻄﻘﻬﺎ، ﻭﻳﻨﻄﺒﻖ ﻫﺬﺍﻛﺠﺰﺀ ﻣﻦ ﺍﻟﻌ
ﺗﻨﻄﻖ، ﻭﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﻗﺪ ﺗﻜﻮﻥ  ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﻳﻜﻮﻥ ﻣﻨﻄﻮﻕ ﻭﺍﳌﺎﺭﻛﺔ ﻻ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﺎﺳﻢ، (ﺳﻴﺎﺭﺍﺕ ﺃﻭ ﺷﺎﺣﻨﺎﺕ ﺃﻭ ﻏﲑﻫﺎ)ﳌﻨﺘﺠﺎﺎ 
 .ﻛﻠﻴﻬﻤﺎﺍﳌﺎﺭﻛﺔ ﺃﻭ  ﻭﺃﻣﻜﻮﻧﺔ ﻣﻦ ﺍﺳﻢ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ 
                                                        
   .311ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 1)
   .382ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)
  .413p ,tic po ,tnemegnaM gnitekraM, B siobuD te reltoK pilihP )3(
 .33 p  ,1102 ,aidnI ,tucilaC  fo ytisrevinu ,tnemeganam gnitekram ,lammaraputtO hseniV  )4(
   .582-482ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 5)




  (1):ﺃﻥ ﺗﺄﺧﺬ ﺃﺣﺪ ﺍﻷﺷﻜﺎﻝ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﳝﻜﻦ  ﻭﺍﻟﻌﻼﻣﺔ       
ﻋﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﱵ ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﺘﻤﻴﻴﺰ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﺣﺪﺍﻋﻠﻰ  ﻣﻨﺘﺞﻭﻫﻲ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻀﻌﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻟﻜﻞ : ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﺍﻟﻔﺮﺩﻳﺔ -1
  .ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﲤﻴﻴﺰﻩ ﻋﻦ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ ﺗﻨﺘﺠﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ
ﺔ ﻟﻜﺎﻓﺔ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ، ﳑﺎ ﻳﻌﲏ ﺃﻥ ﲨﻴﻊ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺗﻜﻮﻥ ﲢﺖ ﺍﺳﻢ ﻭﺍﺣﺪ، ﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻀﻌﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﻣﻭﻫﻲ ﺍﻟﻌﻼ :ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﺍﻟﻌﺎﺋﻠﻴﺔ -2
ﻭﻏﲑﳘﺎ، ﻭﺗﺆﺩﻱ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺔ  (YNOS)ﻭ( SPILIHP)ﺳﻠﻮﺏ ﺑﻜﺜﺮﺓ ﰲ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﻛﺸﺮﻛﺔ ﻭﻳﺴﺘﺨﺪﻡ ﻫﺬﺍ ﺍﻷ
ﻏﲑ ﺃﻥ ﻓﺸﻞ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﺗﻌﻠﻴﻢ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺇﱃ ﲣﻔﻴﺾ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻭﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﲢﺖ ﻧﻔﺲ ﺍﻻﺳﻢ، 
  .ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻗﺪ ﻳﻨﺴﺤﺐ ﺳﻠﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﺑﻘﻴﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯﺃﺣﺪ ﺃﻧﻮﺍﻉ 
ﺍﻟﻔﺮﺩﻳﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﺍﻟﻌﺎﺋﻠﻴﺔ، ﻭﲤﻜﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﲣﻔﻴﺾ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﻭﻫﻲ ﺣﺎﺻﻞ ﲨﻊ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ  :ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﺔ -3
ﺎﺝ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ ﺑﺸﻜﻞ ﻭﺍﺿﺢ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﺍ ﻹﻧﺘ (ATOYOT) ﻭﺗﻌﺘﻤﺪ ﺷﺮﻛﺔ ،ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻭﺗﺴﻬﻴﻞ ﺩﺧﻮﻝ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻮﻕ
ﺍﺳﻢ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺇﱃ ﺟﺎﻧﺐ ﺍﺳﻢ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺓ ﺍﻟﱵ ﲣﺘﻠﻒ ﻋﻦ ﺑﻘﻴﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﻟﱵ ﺗﺼﻨﻌﻬﺎ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ  ﺍﻷﺳﻠﻮﺏ، ﺣﻴﺚ ﺗﻀﻊ 
   .)SIRAY-ATOYOT(
 ﻧﺪﻣﺎﺝﺍﻻﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺘﲔ ﺗﻜﻮﻥ ﻟﺪﻳﻬﻤﺎ ﺍﻟﺮﻏﺒﺔ ﰲ  ﺎﻫﺬﺍ ﻭﲡﺪﺭ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺑﺄﻥ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﺔ ﳝﻜﻦ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻬ       
" ﺑﲑﻱ ﺑﻴﻠﺰ"ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﺔ ﻣﺎ ﻗﺎﻣﺖ ﺑﻪ ﺷﺮﻛﱵ ﻭﻣﻦ ﺃﻣﺜﻠﺔ ﺍﻟﻌﻼﻣﺎﺕ  .ﻭﺍﻟﺘﻌﺎﻭﻥ ﻣﻊ ﺑﻌﻀﻬﻤﺎ ﺍﻟﺒﻌﺾ ﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺗﺴﻮﻳﻖ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﻌﻴﻨﺔ
، )SRABOERO(" ﺃﻭﺭﻳﻮﺑﺎﺭﺯ"ﺣﻴﺚ ﻗﺪﻣﺘﺎ ﻣﻌﺎ ﻣﻨﺘﺠﺎ ﻭﺍﺣﺪﺍ ﳛﻤﻞ ﺍﺳﻢ ، )OCSIBAN(" ﻧﺎﺑﻴﺴﻜﻮ"ﻭ )YRUBSLLIP(
 (2).ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﻳﻮﺿﻊ ﻓﻮﻕ ﺑﻌﺾ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳊﻠﻮﻯ ﻋﻦ ﺧﻠﻴﻂ ﻣﻦ ﺍﳋﺒﻴﺰ ﻭﺍﻟﻜﺮﳝﺔ ﻳﻜﻮﻧﺎﻥ ﻣﻌﺎﻭﻫﻮ ﻋﺒﺎﺭﺓ 
  ﺍﻟﺘﻐﻠﻴﻒ: ﺛﺎﻟﺜﺎ
 ﻻ ﺗﻘﻞ ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﻐﻠﻴﻒ ﻋﻦ ﺃﳘﻴﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ، ﻭ(3) ﳎﻤﻮﻉ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺈﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻐﻼﻑ ﻭﺍﻟﻌﺒﻮﺓ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ ﺑﺄﻧﻪﺍﻟﺘﻐﻠﻴﻒ ﻳﻌﺮﻑ      
ﺘﻪ ﺃﺛﻨﺎﺀ ﻧﻘﻠﻪ ﻣﻦ ﻣﻜﺎﻥ ﻵﺧﺮ، ﻛﻤﺎ ﺃﻧﻪ ﻳﻌﺪ ﺎ ﻳﺆﺩﻳﻪ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﻣﻦ ﺩﻭﺭ ﰲ ﺍﻻﺣﺘﻔﺎﻅ ﲜﻤﻴﻊ ﻣﻜﻮﻧﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﲪﺎﻳﻧﻔﺴﻪ، ﻭﺫﻟﻚ ﳌ
  .ﻌﺘﱪ ﺍﻟﻐﻼﻑ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﺭﺟﻞ ﺑﻴﻊ ﺻﺎﻣﺖﺟﻌﻞ ﺍﻟﺒﻌﺾ ﻳ ﻣﺎ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﻭﺳﻴﻠﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺗﺮﻭﳚﻪ، ﻭﻫﻮ
  (4):ﻳﺆﺩﻳﻪ ﺍﻟﻐﻼﻑ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﻇﺎﺋﻒ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﺎ ﺃﻛﱪ ﳑﺎ ﻛﺎﻥ ﻋﻠﻴﻪ ﻣﻦ ﻗﺒﻞ، ﻭﺫﻟﻚ ﳌﺯﺍﺩ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺑﻐﻼﻑ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻟﻘﺪ      
 .ﻳﺔ ﻣﺆﺛﺮﺍﺕ ﺧﺎﺭﺟﻴﺔ ﻗﺪ ﺗﺼﻴﺒﻪ ﻭﺗﻌﺮﺽ ﻣﻜﻮﻧﺎﺗﻪ ﻟﻠﺘﻠﻒ ﻭﺍﻟﻔﺴﺎﺩﲪﺎﻳﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻣﻦ ﺃ 
 .ﲤﻴﻴﺰ ﻋﻼﻣﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻋﻦ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﻌﻼﻣﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻃﺮﺣﻬﺎ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺑﺄﻏﻠﻔﺔ ﻓﺮﻳﺪﺓ ﻭﳑﻴﺰﺓ 
 .ﺍﱁ....ﻭﻛﻴﻔﻴﺔ ﺍﺳﺘﻌﻤﺎﻟﻪ ﻭﺧﺼﺎﺋﺼﻪ ﻭﺳﻌﺮﻩ ﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﳌﻔﻴﺪﺓ ﻭﺍﳋﺎﺻﺔ ﲟﻜﻮﻧﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺞﺗﺰﻭﻳﺪ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺑﺎﳌﻌ 
 .ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﺃﺫﻫﺎﻥ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻣﻨﺘﺞﻼﻑ ﻋﻠﻰ ﺗﺮﺳﻴﺦ ﻛﻤﺎ ﻳﺴﺎﻋﺪ ﺍﻟﻐ 
ﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻓﻬﻨﺎﻙ ﺛﻼﺛﺔ ﻗﻀﺎﻳﺎ ﻷﻭﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﱵ ﺗﺰﺍﻭﻝ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ ﰲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍ       
  (5):ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺗﻐﻠﻴﻒ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ، ﻭﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﻀﺎﻳﺎ ﻫﻲ ﳚﺐ ﺃﺧﺪﻫﺎ ﺑﻌﲔ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ
                                                        
  .641 -541ﺃﺳﺲ ﻭﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ: ﺛﺎﻣﺮ ﺍﻟﺒﻜﺮﻱ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ( 1)
   .782ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)
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   .741ﳏﻤﺪ ﻋﺒﻴﺪﺍﺕ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺩﺍﺭ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻞ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، ﺩ ﺕ ﻥ، ﺹ ( 4)
   .081، ﺹ 7002ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ( 5)




ﺣﻴﺚ ﺗﻜﻮﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺿﺮﻭﺭﺓ ﳌﺮﺍﻋﺎﺓ ﺍﻟﺘﺮﲨﺔ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﻟﻠﻤﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺸﲑ ﺇﱃ ﻣﻜﻮﻧﺎﺕ : ﻐﻼﻑﻧﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻗﻀﻴﺔ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﳌﺪﻭ -1
ﻭﻳﺰﺩﺍﺩ ﺍﻷﻣﺮ ﺻﻌﻮﺑﺔ  ،ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺃﺟﺰﺍﺋﻪ، ﻭﺗﻠﻚ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﲣﺘﺺ ﺑﺄﺩﺍﺀ ﺍﻟﻮﻇﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﻟﺒﻄﺎﻗﺔ ﺍﻟﺒﻴﺎﻥ ﺍﳌﻮﺟﻮﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻐﻼﻑ
ﺍﳌﺪﻭﻧﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﻏﻠﻔﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﻜﺘﻮﺑﺔ ﺑﻠﻐﺘﲔ ﻭﻟﻴﺲ ﺑﻠﻐﺔ ﻭﺍﺣﺪﺓ، ﻛﺒﻠﺠﻴﻜﺎ  ﺃﻥ ﺗﻜﻮﻥ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﺒﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﱵ ﺗﺸﺘﺮﻁ 
 .ﻭﻓﻨﻠﻨﺪﺍ
ﻭﺍﻟﱵ ﳚﺐ ﺃﻥ ﺗﻜﻮﻥ ﻣﺘﻮﺍﻓﻘﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﺴﻤﺎﺕ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻓﻌﻠﻰ ﺳﺒﻴﻞ : ﺔ ﲣﺺ ﺍﻟﻨﻮﺍﺣﻲ ﺍﻟﺸﻜﻠﻴﺔ ﻭﺍﳉﻤﺎﻟﻴﺔﻗﻀﻴ -2
ﻥ ﺍﻷﲪﺮ ﻳﺮﺗﺒﻂ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺑﺎﻟﺴﺤﺮ ﻭﺍﻟﻜﻬﺎﻧﺔ، ﺍﻷﻟﻮﺍﻥ ﻗﺪ ﻳﻜﻮﻥ ﳍﺎ ﺩﻻﻻﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﻣﻦ ﺩﻭﻟﺔ ﻷﺧﺮﻯ، ﻓﺎﻟﻠﻮﺍﳌﺜﺎﻝ ﳒﺪ ﺃﻥ 
 .ﻭﻫﻲ ﺃﻣﻮﺭ ﳚﺐ ﺃﺧﺬﻫﺎ ﺑﻌﲔ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻋﻨﺪ ﺗﺼﻤﻴﻢ ﺍﻟﻐﻼﻑ
ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺍﺧﺘﻼﻑ ﺣﻴﺚ ﺃﻥ ﺗﻌﺪﺩ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻌﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ  :ﻗﻀﻴﺔ ﲣﺺ ﺍﳌﻨﺎﺥ -3
ﻷﻏﻠﻔﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﳌﻮﺍﺻﻔﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﲪﺎﻳﺔ ﺍﻟﻈﺮﻭﻑ ﺍﳌﻨﺎﺧﻴﺔ ﻣﻦ ﺳﻮﻕ ﻵﺧﺮ، ﲡﻌﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺗﺮﺍﻋﻲ ﺍ
  .ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻠﻒ ﻭﺍﻟﻜﺴﺮ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﺍﳌﻨﺘﺞ
ﻟﻘﺪ ﺯﺍﺩ ﰲ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺇﺩﺭﺍﻙ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻷﳘﻴﺔ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﻐﻠﻴﻒ ﻣﻨﺘﺠﺎﻢ، ﻭﺃﺻﺒﺢ ﺍﻟﻐﻼﻑ ﻳﺆﺩﻱ ﺍﻟﻮﻇﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ        
( LETIV)ﻭﻣﻦ ﺃﻣﺜﻠﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺒﻨﺖ ﺃﻏﻠﻔﺔ ﻧﺎﺟﺤﺔ ﳒﺪ ﺷﺮﻛﺔ . ﻪﻭﻇﻴﻔﺘﻪ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺣﻔﻆ ﻣﺎ ﺑﺪﺍﺧﻠﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ 
ﺑﺘﻤﻴﻴﺰ ﺯﺟﺎﺟﺎﺎ ﻋﻦ ﺯﺟﺎﺟﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﲜﻌﻠﻬﺎ ﻣﺮﺑﻌﺔ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺑﺪﻻ ﻣﻦ ﺍﻟﺰﺟﺎﺟﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﺪﻳﺮﺓ، ﻟﻠﻤﻴﺎﻩ ﺍﳌﻌﺪﻧﻴﺔ، ﺣﻴﺖ ﻗﺎﻣﺖ 
ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺗﺪﺣﺮﺟﻬﺎ، ﺑﻞ ﻭﺭﻛﺰﺕ ﰲ ﲪﻠﺘﻬﺎ ﺍﻹﻋﻼﻧﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻴﺰﺓ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺑﺄﻥ ﻭﺿﻊ ﺍﻟﺰﺟﺎﺟﺔ ﻋﻠﻰ ﺟﺎﻧﺒﻬﺎ ﻻ 
 .(1)ﺛﺒﺎﺎ ﰲ ﻣﻜﺎﺎ
  ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺗﻄﻮﻳﺮ: ﺭﺍﺑﻌﺎ
ﺇﻥ ﺑﻘﺎﺀ ﺃﻱ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﺳﺘﻤﺮﺍﺭ ﻭﺟﻮﺩﻫﺎ ﰲ ﺃﻱ ﺳﻮﻕ ﻳﻜﻮﻥ ﻣﺮﺗﺒﻂ ﺑﺎﺳﺘﻤﺮﺍﺭﻳﺔ ﻗﺒﻮﻝ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﰲ ﺗﻠﻚ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﻭﲢﻘﻴﻖ        
ﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﳌﺘﻐﲑﺓ ﻣﻦ ﻓﺘﺮﺓ ﻳﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﻨﻤﻴﺔ ﻭﺗﻄﻮﻳﺮ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﻭﻗﺖ ﻵﺧﺮ ﻟﺘﺘﻼﺀﻡ ﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴ ﺫﻟﻚ
ﻳﻌﺘﱪ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻣﻦ ﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﻓﻴﻬﺎ، ﺣﻴﺚ ﳝﻜﻦ ﺗﻄﻮﻳﺮﻩ ﻭﺗﻌﺪﻳﻠﻪ ﺇﱃ ﺍﻷﺣﺴﻦ ﺑﺸﱴ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﻗﺼﺪ ﲢﻘﻴﻖ  .ﻷﺧﺮﻯ
ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺮﻓﻘﺔ )ﳌﻨﺘﺞ ﺍﳌﺘﻨﺎﻣﻲ ﺃﻭ ﺷﻜﻠﻪ ﺍﳋﺎﺭﺟﻲ ﺃﻭ ﺍ( ﺻﻠﺐ ﺍﳌﻨﺘﺞ)ﻫﺪﻑ ﻣﻌﲔ، ﻭﻗﺪ ﳝﺲ ﺍﻟﺘﻄﻮﻳﺮ ﻭﺍﻟﺘﻌﺪﻳﻞ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﻷﺳﺎﺳﻲ 
  (.ﺑﻪ
  (2):ﺗﻌﺪﻳﻞ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺑﺎﳌﺮﺍﺣﻞ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻭﲤﺮ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﻄﻮﻳﺮ ﻭ       
ﲢﺼﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻣﻦ ﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﻳﺘﻢ ﲡﺴﻴﺪ ﺑﻌﻀﻬﺎ ﰲ ﺷﻜﻞ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ، ﻭﺗﺄﰐ  :ﺎﺭﺍﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺍﻷﻓﻜ 
 ؛ ﺍﱁ...ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ، ﺍﳌﻮﻇﻔﲔ، ﺍﳌﺴﺘﺸﺎﺭﻳﻦ، ﺍﳌﻬﻨﺪﺳﲔ، ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ: ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﻣﻦ ﻣﺼﺎﺩﺭ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﺃﳘﻬﺎ
ﻭﺇﻟﻐﺎﺀ ﺍﻟﺴﻴﺌﺔ  ﺍﻟﱵ ﲨﻌﺘﻬﺎ ﰲ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﺍﳉﺬﺍﺑﺔ ﺗﻌﻤﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﺼﻔﻴﺔﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ : ﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﻓﺮﺯ 
 ؛  ﻻ ﺗﺘﻮﺍﻓﻖ ﻣﻊ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ ﻭﻣﻮﺍﺭﺩﻫﺎﻣﻨﻬﺎ ﺍﻟﱵ
ﺑﺎﻟﻄﻠﺐ  ، ﻭﻳﻠﻌﺐ ﺍﻟﺘﻨﺒﺆﺋﺞ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﲢﻘﻴﻘﻬﺎﺑﺎﻟﺘﻨﺒﺆ ﺑﺎﻟﻨﺘﺎ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ: ﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻞ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ 
 ؛ ﺩﻭﺭﺍ ﻫﺎﻣﺎ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔﻭﺍﳌﺨﺎﻃﺮ  ﺍﳌﺘﻮﻗﻌﺔ ﻭﺍﻷﺭﺑﺎﺡﻭﲢﻠﻴﻠﻪ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ 
                                                        
   .892ﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴ (1)
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 ؛ ﻳﺒﺪﺃ ﺍﻹﻧﻔﺎﻕ ﺍﳊﻘﻴﻘﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺘﺞﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺗﺘﺤﻮﻝ ﺍﻟﻔﻜﺮﺓ ﺇﱃ ﻭﺍﻗﻊ ﻣﺎﺩﻱ ﻣﻠﻤﻮﺱ، ﻭ: ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﳌﻨﺘﺞ 
ﻭﺫﻟﻚ ﳌﻌﺮﻓﺔ ﻣﺪﻯ ﺍﺳﺘﺠﺎﺑﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ  ﲢﺎﻭﻝ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﺧﺘﺒﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﻬﺎ ﰲ ﻣﻨﻄﻘﺔ ﻭﺍﺣﺪﺓ،ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ : ﺍﳌﻨﺘﺞﺍﺧﺘﺒﺎﺭ   
 ؛ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﻗﺒﻞ ﻃﺮﺣﻪ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﻠﻲ ﺃﻭ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻭﻗﺪ ﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺃﻳﻀﺎ ﺑﻄﺮﺡ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﳐﺘﻠﻔﺔ
ﺑﻌﺪ ﺍﺧﺘﺒﺎﺭ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺍﻟﺘﺄﻛﺪ ﻣﻦ ﳒﺎﺣﻪ، ﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﻄﺮﺣﻪ ﻋﻠﻰ ﻧﻄﺎﻕ ﻭﺍﺳﻊ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﺨﻄﻴﻂ ﺍﳉﻴﺪ : ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺗﺴﻮﻳﻖ 
 .ﻧﺔ ﻟﻠﻤﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲﻟﻠﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﳌﻜﻮ
  ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ : ﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚﺍﳌ
ﺗﻌﺘﱪ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻣﻦ ﺍﳌﻔﺎﻫﻴﻢ ﺍﳍﺎﻣﺔ ﰲ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﳌﺎ ﳍﺎ ﻣﻦ ﺩﻭﺭ ﰲ ﻣﺴﺎﻋﺪﺓ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻨﺒﺆ ﲟﺒﻴﻌﺎﺕ        
ﳚﺪ ﺃﻥ ﻟﻜﻞ ﻣﻨﺘﺞ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﻻ  ، ﻭﺍﳌﺘﺄﻣﻞ ﰲ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻄﺮﻭﺣﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕﻭﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻄﺮﻭﺣﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ
ﲣﺘﻠﻒ ﻛﺜﲑﺍ ﻋﻦ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﻹﻧﺴﺎﻥ ﺍﻟﱵ ﺗﺒﺪﺃ ﺑﻮﻻﺩﺗﻪ ﻭﺗﻨﺘﻬﻲ ﲟﻮﺗﻪ، ﻓﻜﻞ ﻣﻨﺘﺞ ﳝﺮ ﲟﺮﺍﺣﻞ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻗﺪ ﺗﻘﺼﺮ ﺃﻭ ﺗﻄﻮﻝ ﺗﺒﺪﺃ ﲟﺮﺣﻠﺔ 
 .ﻭﺗﻨﺘﻬﻲ ﲟﺮﺣﻠﺔ ﺍﻻﻧﺴﺤﺎﺏ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻮﻕﺍﻻﻧﻄﻼﻕ 
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ : ﺃﻭﻻ
، ﻭﺳﻮﺍﺀ ﺍﺳﺘﺨﺪﻣﺖ ﻣﻨﻪ ﺗﺎﺭﻳﺦ ﺃﻭ ﺳﺠﻞ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻣﻨﺬ ﺗﻘﺪﳝﻪ ﻟﻠﺴﻮﻕ ﺣﱴ ﺳﺤﺒﻪ ﺎﺋﻴﺎﺗﻌﺮﻑ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺑﺄﺎ        
ﺍﻟﺘﻘﺪﱘ، ﺍﻟﻨﻤﻮ، ﺍﻟﻨﻀﺞ، : ﳝﻜﻦ ﺗﻘﺴﻴﻤﻪ ﺇﱃ ﺃﺭﺑﻊ ﻣﺮﺍﺣﻞ ﻭﻫﻲ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺃﻭ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﰲ ﺍﻟﻘﻴﺎﺱ ﻓﺈﻥ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﲤﺜﻞ ﻣﻨﺤﲎ
ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻘﺪﱘ ﻭﺣﱴ  ﻣﻦ ﻣﺮﺣﻠﺔﺘﺮﺓ ﺍﻟﺰﻣﻨﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﲤﺮ ﺎ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻫﻲ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﻔ ، ﻭﻋﻠﻴﻪ(1) ﺍﻟﺘﻘﻬﻘﺮ
  .ﻭﻣﻦ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﻷﺧﺮﻯﺍﻟﺘﺪﻫﻮﺭ، ﻭﺗﻘﺎﺱ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺍﺣﻞ ﺑﺘﻄﻮﺭ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻐﲑ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻷﻱ ﻣﻨﺘﺞ ﻣﻊ ﻣﺮﻭﺭ ﺍﻟﻮﻗﺖ 
  ﻣﺮﺍﺣﻞ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ : ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳌﻨﺘﺞ، ﻣﺮﺣﻠﺔ : ﻨﺘﺞ ﺗﺘﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﺃﺭﺑﻊ ﻣﺮﺍﺣﻞ ﺭﺋﻴﺴﻴﺔ ﻫﻲﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﻳﺘﺒﲔ ﻟﻨﺎ ﺃﻥ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌ       
ﺍﻟﻨﻤﻮ، ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﻨﻀﺞ، ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻻﳓﺪﺍﺭ، ﻭﺍﻟﻌﻨﺼﺮﻳﻦ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﲔ ﰲ ﺗﺸﻜﻴﻞ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﳘﺎ ﺣﺠﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﰲ ﻛﻞ 









                                                        
    .312ﺹ ، 8891ﳌﻌﺎﺻﺮ، ﺩ ﺩ ﻥ، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ، ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺮﺣﻴﻢ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍ(1)




  ﻨﺘﺞﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻣﺮﺍﺣﻞ  :01ﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ ﺍﻟ
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ﻭﳝﻜﻦ ﺇﺑﺮﺍﺯ . ﺗﺒﺪﺃ ﻋﻨﺪ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻟﻠﺴﻮﻕ، ﺣﻴﺚ ﺗﻌﺪ ﻧﻘﻄﺔ ﺍﻟﺒﺪﺍﻳﺔ ﰲ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞﻭﻫﻲ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﱵ :ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻘﺪﱘ - 1
  (1):ﳍﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺴﻤﺎﺕ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ
 .ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺑﺴﺒﺐ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﻛﻤﻴﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ 
 .ﻢﻭﻣﻌﺮﻓﺔ ﺭﺩﻭﺩ ﺃﻓﻌﺎﳍ ﺑﻮﺟﻮﺩﻩﺍﳌﻨﺘﺞ ﻏﲑ ﻣﻌﺮﻭﻑ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﳑﺎ ﻳﺘﻄﻠﺐ ﺇﺑﻼﻍ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ  
 .ﺗﻜﻮﻥ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﳑﺎ ﻳﻨﻌﻜﺲ ﺑﺪﻭﺭﻩ ﻋﻠﻰ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ 
 .ﻋﺪﻡ ﺍﻟﺘﻮﺳﻊ ﰲ ﺣﺠﻢ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺍﻻﻛﺘﻔﺎﺀ ﺑﺈﻧﺘﺎﺝ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺃﻭ ﺍﻷﺷﻜﺎﻝ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺞ 
ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﻧﻔﻘﺎﺕ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ، ﻭﺧﺎﺻﺔ ﻧﻔﻘﺎﺕ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺘﺨﺬ ﺷﻜﻞ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻔﻲ ﻟﻐﺮﺽ ﺗﻌﺮﻳﻒ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ  
 .ﺎﺗﻪﻭﻓﻮﺍﺋﺪﻩ ﻭﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣ
 .ﻋﺪﻡ ﺍﻟﺘﻮﺳﻊ ﰲ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﻻﻛﺘﻔﺎﺀ ﺑﻘﻨﻮﺍﺕ ﺗﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﳏﺪﺩﺓ ﰲ ﻣﻨﺎﻃﻖ ﳐﺘﻠﻔﺔ 
ﺍﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﺪﺩ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺗﺪﻭﺭ ﰲ ﳏﺘﻮﺍﻫﺎ ﺑﲔ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻭﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ،  ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔﻭﳝﻜﻦ        
ﺃﻭ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ  ﻗﻴﺔ ﺍﻷﻛﱪﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﳊﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﺃﻭ ﺗﻘﻠﻴﻞ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ  ﲢﻘﻴﻖ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡﻭﻳﺘﺤﺪﺩ ﻫﺪﻓﻬﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻥ 




                                                        
   .912 -812ﺹ ،6002ﻤﺎﻥ، ﺩﺍﺭ ﺍﳌﻨﺎﻫﺞ، ﻋ ،، ﺍﻟﺘﺨﻄﻴﻂ، ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻞ :ﺍﻟﺴﺎﻋﺪ، ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﳏﻤﺪ ﺟﺎﺳﻢ ﺍﻟﺼﻤﻴﺪﻋﻲ ﻭﺭﺷﺎﺩ ( 1)
   .631ﺃﺳﺲ ﻭﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﺛﺎﻣﺮ ﺍﻟﺒﻜﺮﻱ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ( 2)
  ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ
 ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ




، ﺃﻛﱪ ﺃﺭﺑﺎﺡﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﺘﺤﻘﻴﻖ ﻭﻫﻲ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺒﺪﺃ ﺑﺘﺰﺍﻳﺪ ﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ، ﻓﺘﺰﺩﺍﺩ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺗﺒﺪﺃ  :ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﻨﻤﻮ -2
، (1)ﺑﺘﺼﻤﻴﻤﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﻋﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺒﺘﻜﺮﺓ ﺃﻭﻗﺮﻳﺒﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺒﺘﻜﺮﺓ،  ﻛﻤﺎ ﳛﺎﻭﻝ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﻮﻥ ﺍﻟﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﲟﻨﺘﺠﺎﺕ
  (2):ﻭﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﲰﺎﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ
 ؛ ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﺩﺭﺟﺔ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ 
 ؛ ﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺃﻭ ﺳﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﺧﺘﺮﺍﻕ ﺍﻟﺴﻮﻕﺍﺗﺴﺎﻉ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﺗﺼﻤﻴﻢ ﺍﺳﺘ 
 ؛ ﻭﺍﳔﻔﺎﺽ ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺑﺄﻧﻮﺍﻋﻬﺎ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ 
 ؛ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻛﺜﺎﻓﺔ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻗﻨﻮﺍﺕ 
 ؛ ﻌﺔ ﻭﻭﺻﻮﳍﺎ ﺇﱃ ﺩﺭﺟﺔ ﺗﻔﻀﻴﻞ ﻋﺎﻟﻴﺔﺷﻬﺮﺓ ﺍﻟﺴﻠ 
ﺍﶈﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﻧﻔﺲ ﺍﳌﺴﺘﻮﻯ ﻣﻦ ﻧﻔﻘﺎﺕ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﳌﻮﺍﺟﻬﺔ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ، ﻭﺍﻧﺘﻘﺎﻝ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻣﻦ ﺇﻋﻼﻥ ﺗﻌﺮﻳﻔﻲ ﺇﱃ ﺇﻋﻼﻥ  
   .ﺗﻨﺎﻓﺴﻲ
ﻦ ﺫﻟﻚ، ﻭﻫﺬﺍ ﻣﻦ ﺴﻮﻕ ﻛﻠﻤﺎ ﺃﻣﻜﻭﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻋﺪﺓ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﻟﻠﺤﻔﺎﻅ ﻋﻠﻰ ﳕﻮ ﺳﺮﻳﻊ ﻟﻠ       
  (3):ﺧﻼﻝ
 ؛ ﻮﺩﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺑﺈﺿﺎﻓﺔ ﺻﻔﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻟﻪﲢﺴﲔ ﺟ 
 ؛ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻭﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺟﺎﺫﺑﻴﺔﺇﺿﺎﻓﺔ  
 ؛ ﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺇﺩﺧﺎﻝ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺟﺪﻳﺪﺓﺯﻳﺎﺩﺓ ﺗﻐﻄﻴﺔ ﺍ 
 .ﺧﻔﺾ ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﰲ ﺍﻟﻮﻗﺖ ﺍﳌﻨﺎﺳﺐ ﳉﺬﺏ ﻃﺒﻘﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻣﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻳﻦ 
ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ،  ﻋﻄﺎﺀﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﳌﻨﺘﺞ ﰲ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺗﻪ، ﻭﺗﻌﺪ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﻭﻫﻲ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﺍﻟﱵ ﳝﺮ ﺎ ﺍ :ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﻨﻀﺞ -3
ﻳﻜﻮﻥ ﻗﺪ ﺃﺧﺬ ﻣﻜﺎﻧﻪ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﺃﺻﺒﺢ ﻣﻌﺮﻭﻓﺎ، ﻭﺗﺘﻤﻴﺰ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺑﻄﻮﻝ ﻓﺘﺮﺎ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺎﳌﺮﺍﺣﻞ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ،  ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺣﻴﺚ ﺃﻥ
  (4).ﻌﺮﻭﺿﺔﻭﺧﻼﳍﺎ ﻳﺪﺭﻙ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﻮﻥ ﺍﻟﻔﺮﻭﻕ ﺑﲔ ﺍﻷﻧﻮﺍﻉ ﻭﺍﻷﲰﺎﺀ  ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ ﻭﺍﳌ
  (5):ﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻭﳝﻜﻦ ﺇﺑﺮﺍﺯ ﲰﺎ       
 ؛ ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﺷﺪﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔﻟﻨﺴﱯ ﰲ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﺍﶈﻘﻘﺔ ﻭﺍﳔﻔﺎﺽ ﻧﺴﱯ ﰲ ﻣﻌﺪﻝ ﳕﻮ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﺪﻫﻮﺭ ﺍ 
 ؛ ﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺴﻮﻕ ﺗﻜﻮﻥ ﺩﻓﺎﻋﻴﺔﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴ 
 ؛ ﺑﺎﳌﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺗﺒﺪﺃ ﺑﺎﻻﺭﺗﻔﺎﻉ ﺍﻟﻨﺴﱯ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ  
 .ﻛﲑﻳﺔﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺍﻹﻋﻼﻧﺎﺕ ﺗﻜﻮﻥ ﺗﺬﺍﳉﻬﻮﺩ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﺗﺮﻛﺰ ﻋﻠﻰ ﺗ 
                                                        
   .38، ﺹ 6002، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻴﺎﺯﻭﺭﻱ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﻋﻤﺎﻥ، ﺍﻷﺭﺩﻥ،ﻋﻮﺩﺓ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﺑﻦ ﻌﺎﺷﻮﺭ ﻭﺭﺷﻴﺪ ﺍﻟﺪ ﺴﻴﻧﻌﻴﻢ ﺍﻟ( 1)
   .314ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺃﺳﺎﺳﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)
   .822ﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻞ، ﺍﻟﺘﺨﻄﻴﻂ، ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﺴﺎﻋﺪ، ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﺍﻟﳏﻤﺪ ﺟﺎﺳﻢ ﺍﻟﺼﻤﻴﺪﻋﻲ ﻭﺭﺷﺎﺩ ( 3)
   .212ﺹ  ،4002ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ،ﻋﺒﺎﺱ ﺍﻟﺼﺤﻦ ﻭ ﻧﺒﻴﻠﺔﳏﻤﺪ ﻓﺮﻳﺪ ( 4)
  .414ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺃﺳﺎﺳﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 5)




ﺍﻟﺒﻌﺾ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﺧﺼﺎﺋﺼﻬﺎ ﺍﳌﺘﺸﺎﺔ ﻧﺴﺒﻴﺎ ﻣﻦ  ﺋﻞ ﺳﻠﻌﻴﺔ ﻭﺧﺪﻣﻴﺔ ﺗﺘﻨﺎﺳﺐ ﻣﻊ ﺑﻌﻀﻬﺎﻋﺪﺓ ﺑﺪﺍﺩ ﻮﻮﺟﻭﺗﺘﻤﻴﺰ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺑ     
ﺍﻻﺳﺘﻘﺮﺍﺭ  ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔﰲ  ﺇﺗﺒﺎﻋﻬﺎ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ، ﻓﺘﺘﻤﺜﻞﺐ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﳚ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔﻭﺟﻬﺔ ﻧﻈﺮ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ، ﺃﻣﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ 
  (1).ﺃﻭ ﺍﻻﺳﺘﻤﺮﺍﺭ
ﻭﻫﻲ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﻌﺮﻑ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﳔﻔﺎﺿﺎ ﻣﺴﺘﻤﺮﺍ، ﻭﺗﺒﺪﺃ ﻣﻼﻣﺢ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ  :ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻻﳓﺪﺍﺭ -4
ﻭﺍﻟﱵ ﻗﺪ ﺗﺼﻞ ﻘﻘﺔ، ﻯ ﺍﻹﻳﺮﺍﺩﺍﺕ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻴﺔ ﺍﶈﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﺑﺎﻻﳔﻔﺎﺽ ﺍﻟﺸﺪﻳﺪ ﰲ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﻌﻜﺲ ﻋ
       ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺇﻗﺒﺎﳍﻢ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺃﺧﺮﻯ ﻗﺪ ﺗﻜﻮﻥ ﺑﺪﻳﻠﺔ ﻛﻤﺎ ﻳﻔﻘﺪ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻣﻴﻮﻝ ﻭﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﻟﻪ،  (2)ﺇﱃ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﳋﺴﺎﺭﺓ،
ﻨﺘﺞ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﻋﻠﻰ ﺳﺤﺐ ﺍﳌ ﻡﻘﺪﺗﻭﻗﺪ ﻣﻨﺎﻓﻊ ﺃﻓﻀﻞ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ،  ﺃﻭ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﲢﻘﻖ ﳍﻢ
ﺍﻟﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺇﻋﺎﺩﺓ ﻃﺮﺡ ﻧﻔﺲ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﻟﻜﻦ ﲞﺼﺎﺋﺺ  ﻴﺎﺎ ﰲ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ، ﺃﻭﻭﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺇﻣﻜﺎﻧ
  .ﻭﻣﻮﺍﺻﻔﺎﺕ ﺃﺧﺮﻯ ﻣﻦ ﺷﺄﺎ ﺃﻥ ﺗﻌﻴﺪ ﻟﻪ ﺩﻭﺭﺓ ﺍﳊﻴﺎﺓ
ﲣﺘﻠﻒ ﻣﻦ ﻣﻨﺘﺞ ﻵﺧﺮ  ﺍﳌﺮﺍﺣﻞﺬﻩ ﻫﺬﻩ ﻫﻲ ﺍﳌﺮﺍﺣﻞ ﺍﻷﺭﺑﻌﺔ ﺍﻟﱵ ﳝﺮ ﺎ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﰲ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺗﻪ، ﻫﺬﺍ ﻭﲡﺪﺭ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺇﱃ ﺃﻥ ﻫ       
 .ﻀﺮﻭﺭﺓ ﺃﻥ ﳝﺮ ﻛﻞ ﻣﻨﺘﺞ ﺑﻨﻔﺲ ﺍﳌﺮﺍﺣﻞ ﺃﻭ ﻛﻠﻬﺎﺎﻟﻧﻪ ﻟﻴﺲ ﺑﺃﺗﺒﻌﺎ ﻟﻄﺒﻴﻌﺘﻪ ﻭﺧﺼﺎﺋﺼﻪ، ﻛﻤﺎ 
ﻭﻳﺮﻯ ﺍﻟﺒﻌﺾ ﺃﻥ ﺍﻟﻮﺿﻊ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻫﻮ ﺍﻟﻌﺎﻣﻞ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﺃﳘﻴﺔ ﺧﻼﻝ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ، ﻭﺍﻻﺧﺘﻼﻓﺎﺕ ﰲ       
ﻳﻔﺮﺽ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﺗﺒﺎﻉ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ، ﻭﺑﻄﺒﻴﻌﺔ ﺍﳊﺎﻝ ﻗﺪ ﺗﺆﺛﺮ ﺍﻟﺘﻐﻴﲑﺍﺕ ﰲ ﺍﻟﻮﺿﻊ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﺧﻼﻝ ﻛﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺍﺣﻞ 
ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺧﻼﻝ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺗﻪ، ﻓﻘﺪ ﻳﺆﺩﻱ ﺑﺮﻧﺎﻣﺞ ﺗﺮﻭﳚﻲ ﻣﻌﲔ ﺇﱃ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﻛﺒﲑﺓ ﰲ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ  ﻯﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻷﺧﺮ
  (3). ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺧﻼﻝ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻻﳓﺪﺍﺭ، ﻭﻟﻮ ﺑﺸﻜﻞ ﻣﺆﻗﺖ
ﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻫﻮ ﺃﻫﻢ ﻋﻨﺼﺮ ﻣﻦ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، ﺑﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻩ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﳊﺴﺎﺱ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻠﱯ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﺃﺧﲑﺍ ﳝ      
ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﻭﻳﺘﻜﺎﻣﻞ ﳒﺎﺡ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻋﻨﺪ ﻃﺮﺣﻪ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ﺑﺘﻜﺎﻣﻞ ﻣﻜﻮﻧﺎﺗﻪ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺻﻠﺐ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﻣﻈﻬﺮﻩ 
ﺍﻷﳘﻴﺔ ﳚﺐ ﺃﺧﺬ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺼﺎﺋﺒﺔ ﻭﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﺑﺸﺄﺎ ﻟﺘﻠﺒﻴﺔ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ  ﺍﳋﺎﺭﺟﻲ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺮﻓﻘﺔ ﺑﻪ، ﻭﻫﻲ ﻣﻜﻮﻧﺎﺕ ﺑﺎﻟﻐﺔ
ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﻭﺟﺬﻢ ﻭﺗﻮﻃﻴﺪ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﻣﻌﻬﻢ، ﻭﻻ ﻳﻘﻒ ﺍﻷﻣﺮ ﻋﻨﺪ ﻫﺬﺍ ﺍﳊﺪ ﺑﻞ ﻳﺘﻌﺪﺍﻩ ﺇﱃ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﲢﻠﻴﻠﻬﺎ ﻻﲣﺎﺫ 







                                                        
   .514، ﺹ ﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺃﺳﺎﺳﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ ﻋﺒﺪ ﺍ (1)
    .041ﺃﺳﺲ ﻭﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﺛﺎﻣﺮ ﺍﻟﺒﻜﺮﻱ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ( 2)
 .161 p ,8002 ,dnalreztiwS ,gnitekraM fo stpecnoC eroC ,ttenruB nhoJ )3(




  ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﺳﻴﺎﺳﺔ: ﱐﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﺍﳌ
ﻳﻠﻌﺐ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻛﺄﺣﺪ ﺃﻫﻢ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺩﻭﺭﺍ ﺣﺎﲰﺎ ﰲ ﳒﺎﺡ ﳐﺘﻠﻒ ﻣﻨﻈﻤﺎﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ، ﻓﻬﻮ ﻳﺆﺛﺮ ﺑﺸﻜﻞ        
ﻄﺔ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻷﻃﺮﺍﻑ ﺍﶈﻴ ﺍﻫﺘﻤﺎﻡﻰ ﻣﺒﻴﻌﺎﺎ ﻭﺃﺭﺑﺎﺣﻬﺎ، ﻛﻤﺎ ﺃﻧﻪ ﳏﻞ ﻄﻠﺐ ﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻋﻠﻣﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺣﺠﻢ ﺍﻟ
 ﺃﻭ ﻣﻮﺭﺩﻳﻦ ﺃﻭ ﺣﻜﻮﻣﺎﺕ ﺃﻭ ﻏﲑﻫﻢ، ﻭﻣﻦ ﻫﻨﺎ ﺗﱪﺯ ﺻﻌﻮﺑﺔ ﺗﺒﲏ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺳﻌﺮﻳﺔ ﲢﻘﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﻛﺎﻧﻮﺍ ﻣﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺔ ﺳﻮﺍﺀ
  .ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﺗﻨﺎﻝ ﻗﺒﻮﻝ ﻭﺭﺿﺎ ﲨﻴﻊ ﺍﻷﻃﺮﺍﻑ ﺍﶈﻴﻄﺔ ﺎ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ
  :ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﻧﺐ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺈﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺳﻮﻑ ﳓﺎﻭﻝ ﺍﻹﳌﺎﻡ ﲜﻤﻴﻊ ﺍﳉﻮﺍ       
  .ﻭﺃﻫﺪﺍﻓﻪ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑﺍﻟ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﺍﻟﺘﺴﻌﲑﻃﺮﻕ ﻭﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻭﺃﻫﺪﺍﻓﻪ: ﺐ ﺍﻷﻭﻝﺍﳌﻄﻠ
ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺗﻪ ﻭﺭﻏﺒﺎﺗﻪ ﻋﻠﻰ ﺩﻓﻊ ﻣﻘﺎﺑﻞ، ﻓﻘﺪ ﻛﺎﻥ ﻳﻘﻮﻡ ﳛﺘﺎﺟﻪ ﻣﻦ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺗﻠﱯ  ﺩ ﺍﻹﻧﺴﺎﻥ ﻣﻨﺬ ﺍﻟﻘﺪﱘ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻣﺎﻮﺗﻌ       
ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﳌﻘﺎﻳﻀﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﲢﺪﻳﺪ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﺑﺴﻠﻌﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﺗﺘﻢ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺳﻬﺎ، ﰒ ﺗﻄﻮﺭﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ ﺑﻌﺪ ﺫﻟﻚ 
ﻦ ﻜﻤﱵ ﺗﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﻟﺇﱃ ﺃﻥ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﲢﺪﺩ ﲟﺒﻠﻎ ﻧﻘﺪﻱ ﻳﻄﻠﻖ ﻋﻠﻴﻪ ﻣﺼﻄﻠﺢ ﺍﻟﺴﻌﺮ، ﻭﺃﺻﺒﺢ ﻫ
  .ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺴﻌﺮ: ﺃﻭﻻ
  .ﳌﺸﺘﺮﻱ ﻭﺍﻟﺒﺎﺋﻊﺪﻳﺪ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻣﻦ ﻭﺟﻬﺔ ﻧﻈﺮ ﺍﳝﻜﻦ ﲢ     
 ﻪﺣﺼﻮﻟﻣﻘﺎﺑﻞ ﳝﺜﻞ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻲ ﺍﻟﺜﻤﻦ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺪﻓﻌﻪ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ  :ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻣﻦ ﻭﺟﻬﺔ ﻧﻈﺮ ﺍﳌﺸﺘﺮﻱ -1
  (1).ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﺃﻭ ﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﻋﺪﺓ ﺻﻔﻘﺎﺕ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻱﻴﺎﺭﺍ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﺎﻟﺔ ﻣﻌ ﻭﻳﻌﺘﱪ ،ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ
ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻥ ﺍﻟﺒﺎﺋﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎ ﺃﻭ ﻭﺳﻴﻄﺎ، ﻓﺈﻥ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻣﻦ ﻭﺟﻬﺔ ﻧﻈﺮﻩ ﻳﻌﺘﱪ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﺍﻟﻮﺳﻴﻠﺔ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ  :ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻣﻦ ﻭﺟﻬﺔ ﻧﻈﺮ ﺍﻟﺒﺎﺋﻊ -2
  (2).ﻮﻗﻊ ﻣﻦ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺒﻴﻊﺍﻟﱵ ﳛﻘﻖ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﻋﺎﺋﺪﺍ ﻣﻌﻴﻨﺎ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻀﻌﻪ ﺍﻟﺒﺎﺋﻊ ﳛﺪﺩ ﺍﻹﻳﺮﺍﺩ ﺍﳌﺘ
         ﻭﻫﻨﺎﻙ ﻣﻦ ﻳﻌﺮﻑ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﺑﺄﻧﻪ ﻣﻘﺪﺍﺭ ﺍﻟﺘﻀﺤﻴﺔ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ ﻭﺍﳌﻌﻨﻮﻳﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﺤﻤﻠﻬﺎ ﺍﻟﻔﺮﺩ ﰲ ﺳﺒﻴﻞ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ        
 ﻫﻮ ﺍﻟﺘﻌﺒﲑ، ﻭﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕﳓﻮ ﻭﺿﻊ ﻭ ﳎﻤﻮﻉ ﺍﻟﻨﺸﺎﻃﺎﺕ ﻭ ﺍﳉﻬﻮﺩ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ" ﻭﻳﺮﻯ ﺁﺧﺮ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻫﻮ  (3).ﺃﻭ ﺍﳋﺪﻣﺔ
                                                        
   .902، ﺹ 1002ﻳﻦ، ﺩﺍﺭ ﻗﺒﺎﺀ ﻟﻠﻨﺸﺮ، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ، ﺃﻣﲔ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻌﺰﻳﺰ ﺣﺴﻦ، ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﰲ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﻟﻮﺍﺣﺪ ﻭﺍﻟﻌﺸﺮ (1)
   .902ﺃﻣﲔ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻌﺰﻳﺰ ﺣﺴﻦ، ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﰲ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﻟﻮﺍﺣﺪ ﻭﺍﻟﻌﺸﺮﻳﻦ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)
   .606ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 3)




ﻛﻤﻴﺔ ﺍﻟﻨﻘﻮﺩ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﻟﻠﺤﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻛﻤﻴﺔ ﳏﺪﺩﺓ ﻣﻦ : " ﺑﻴﻨﻤﺎ ﻳﺮﻯ ﺍﻟﺒﻌﺾ ﺃﻥ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻫﻮ. (1)"ﻟﻨﻘﺪﻱ ﻋﻦ ﻗﻴﻤﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍ
  ،(2) "ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ
، ﻭﺍﻟﱵ ﻳﺘﻢ ﺍﻟﺘﻌﺒﲑ ﻋﻨﻬﺎ ﰲ ﺷﻜﻞ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﳌﻌﻄﺎﺓ ﻟﻠﺴﻠﻌﺔ ﺃﻭ ﺍﳋﺪﻣﺔﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻳﻒ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻫﻮ        
، ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺗﻠﻘﻰ ﻗﺒﻮﻻ ﻭﺭﺿﺎ ﻣﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻳﻦ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻲ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳋﺼﺎﺋﺺ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ ﻭ ﺍﻟﻨﻔﺴﻴﺔ ﻭﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎﺕﻧﻘﺪﻱ ﻳﻐﻄ
  .ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﺒﺎﺋﻊﺃﻫﺪﺍﻑ  ﻭﲢﻘﻖ
  ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ : ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻟﺒﻘﺎﺀ ﻭ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﰲ ﻗﺎﺑﻠﺔ ﻟﻠﻘﻴﺎﺱ ﻟﻜﻲ ﳝﻜﻨﻬﺎ ﺍﳑﻜﻨﺔ ﺍﻟﺘﺤﻘﻖ ﻭ ﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﺑﻮﺿﻊ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺗﺴﻌﲑ ﳏﺪﺩﺓﺗﻘﻮﻡ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍ       
، ﻟﺬﻟﻚ ﻓﺈﻥ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﻫﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑﺍﳉﺪﻳﺮ ﺑﺎﻟﺬﻛﺮ ﺃﻥ ﻗﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺨﺬ، ﻭﺷﺪﻳﺪﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔﺍﻷﺳﻮﺍﻕ 
  .ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺴﻌﺮﻳﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻀﻌﻬﺎﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﲢﺎﻭﻝ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ ﻣﻦ 
  (3):ﻑ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻭ ﺗﺘﻀﻤﻦ ﺍﻷﻫﺪﺍ: ﺎﻟﺮﺑﺢﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﺃﻫﺪﺍﻑ -1
 ، ﺇﻻ ﺃﻧﻪ ﻳﻌﺘﱪ ﻣﻦ ﺍﻟﺼﻌﺐ ﺍﻟﺘﺨﻄﻴﻂﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺇﱃ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻗﺼﻰ ﺭﺑﺢ ﳑﻜﻦﺗﺴﻌﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻭﺿﻊ : ﻴﻢ ﺍﻟﺮﺑﺢﻌﻈﺗ 
، ﻛﻤﺎ ﳚﺐ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺃﻥ ﺔﻟﻠﻌﻮﺍﺋﻖ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﺗﻮﺍﺟﻬﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴ ﺍﻧﻈﺮ ،ﻋﻠﻰ ﺃﻗﺼﻰ ﺭﺑﺢ ﰲ ﺍﳌﺪﻯ ﺍﻟﻄﻮﻳﻞ ﻟﻠﺤﺼﻮﻝ
  ؛ ﺣﺠﻢ ﻣﻦ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﰲ ﺍﳌﺪﻯ ﺍﻟﻘﺼﲑﺃﻗﺼﻰ  ﲣﺘﺎﺭ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﺍﻟﺬﻱ ﳝﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ
 ﻴﻖ ﻣﻌﺪﻝ ﻋﺎﺋﺪﺑﻌﺾ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻋﻨﺪ ﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻟﻠﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﲢﻘ ﺗﺴﻌﻰ ﺣﻴﺚ: ﺍﳌﻌﺪﻝ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ 
  ؛ ﻣﻌﲔ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ
 ﻣﻦ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﲢﻘﻴﻖ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﻣﻌﲔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺇﱃ ﲢﺪﻳﺪﺪﻑ ﻋﻨﺪ ﻫﻨﺎﻙ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﱵ : ﺃﺭﺑﺎﺡ ﻣﻌﻘﻮﻟﺔﲢﻘﻴﻖ  
ﺘﻐﻄﻴﺔ ﻫﺬﻩ ﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻛﻠﻤﺎ ﺯﺍﺩﺕ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻛﻠﻤﺎ ﺯﺍﺩ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﺍﳌﻌﻘﻮﻟﺔ ﻟﻭ، ﺗﻐﻄﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒﻣﻦ  ﺍﳌﻌﻘﻮﻟﺔ ﲤﻜﻨﻬﺎ
  .ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ، ﻭﺍﻟﻌﻜﺲ ﺻﺤﻴﺢ
ﰲ ﻛﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﳊﺎﻻﺕ ﻳﺴﺎﻋﺪ ﺍﳊﺠﻢ ﺍﻟﻜﺒﲑ ﻣﻦ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺗﺪﻋﻴﻢ ﻓﻜﺮﺓ ﻗﺒﻮﻝ  :ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﲝﺠﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺃﻫﺪﺍﻑ -2
ﻭ ﺃﻫﻢ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ  ،ﺘﻬﻠﻚ ﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭ ﺍﻧﺘﺸﺎﺭﻫﺎ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺩﻭﻥ ﺃﻥ ﻳﻀﻤﻦ ﺫﻟﻚ ﺑﺎﻟﻀﺮﻭﺭﺓ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﻋﺎﱄ ﻣﻦ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡﺍﳌﺴ
  (4):ﻳﻠﻲ ﺍﻟﱵ ﺗﺮﺗﺒﻂ ﲝﺠﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻣﺎ
 ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﻫﺬﻩ ﻳﻘﺼﺪ ﺑﺎﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﲔ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺳﻠﻌﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻣﻨﺴﻮﺑﺔ ﺇﱃ ﺇﲨﺎﱄ: ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ -ﺃ
، ﻷﻥ ﲤﻠﻚ ﺃﻛﱪ ﺣﺼﺔ ﺳﻮﻗﻴﺔ ﻳﺎﺩﺓ ﺣﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﻗﺪﺭ ﺍﳌﺴﺘﻄﺎﻉﺗﺴﻌﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﺎﻟﺔ ﺇﱃ ﺯﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ، ﻭ ﺔ ﰲﺍﻟﺴﻠﻌ
ﻫﺬﺍ ﻟﻴﺲ ، ﻭﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺑﻜﻤﻴﺎﺕ ﻛﺒﲑﺓﳚﻌﻠﻬﺎ ﺗﺴﺘﻔﻴﺪ ﻣﻦ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎﺕ ﺍﳊﺠﻢ ، ﻭﻬﺎ ﻣﻦ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻛﱪ ﻗﺪﺭ ﻣﻦ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡﳝﻜﻨ
ﻗﺔ ، ﻛﻤﺎ ﻳﻔﺘﺮﺽ ﻫﺬﺍ ﺍﻻﲡﺎﻩ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻱ ﺃﻳﻀﺎ ﻭﺟﻮﺩ ﻋﻼﻋﻠﻰ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﻤﻞ ﺎﺃﻛﱪ  ﺳﻴﻄﺮﺓﻓﺤﺴﺐ ﺑﻞ ﻳﻜﻮﻥ ﳍﺎ ﺃﻳﻀﺎ ﻗﻮﺓ ﻭ
                                                        
  . 611ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 1)
 .161 p ,1002 ,ecnarF ,yeriS dE ,noitidé me 3 , gnitekraM ,eruemeD duolC )2(
  .454، ﺹ 2991ﳏﻤﺪ ﺳﻌﻴﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻔﺘﺎﺡ، ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ( 3)
   .ﻭ ﻣﺎ ﺑﻌﺪﻫﺎ 981ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭﺃﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 4)




، ﺇﻻ ﺃﻧﻪ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﻨﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ ﻟﻮﺣﻆ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﻗﻮﻳﺔ ﺟﺪﺍ ﺑﲔ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﻭ
ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺍﻟﻌﻮﺍﺋﺪ ﺍﳌﺨﻄﻄﺔ ﺠﻢ ﺍﳌﺘﻮﻗﻊ ﻣﻦ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﻭﺇﱃ ﺍﳊ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻘﺎﺋﺪﺓ ﺫﺍﺕ ﺍﳊﺼﺺ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﺍﻟﻜﺒﲑﺓ ﱂ ﺗﺴﺘﻄﻊ ﺍﻟﻮﺻﻮﻝ
، ﻟﺬﻟﻚ ﻓﻘﺪ ﻗﺎﻣﺖ ﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﻤﻞ ﺎﺇﱃ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺣﺪﺓ ﺍﳌﺍﳌﺮﺍﺩ ﲢﻘﻴﻘﻬﺎ، ﻭﻳﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺒﺐ ﰲ ﺫﻟﻚ  ﻋﻠﻰ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺎ
ﻋﻮﺍﺋﺪ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻣﻌﺪﻻﺕ  ﺔ ﺇﱃ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻌﻠﻖ ﺑﺘﺤﻘﻴﻖﺑﺎﻟﺘﺤﻮﻝ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺮﻛﻴﺰ ﻋﻠﻰ ﻫﺪﻑ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴ" ﺑﻴﺒﺴﻲ ﻛﻮﻻ"ﺷﺮﻛﺔ 
  .ﺒﻂ ﺩﺍﺋﻤﺎ ﺑﺎﳊﺼﺺ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﺍﻟﻜﺒﲑﺓ، ﻭ ﺫﻟﻚ ﺑﻌﺪ ﺗﺄﻛﺪﻫﺎ ﻣﻦ ﺃﻥ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﻻ ﺗﺮﺗﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ
، ﻚ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔﺗﺴﻌﻰ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺇﱃ ﺗﻌﻈﻴﻢ ﻣﺒﻴﻌﺎﺎ ﺑﺪﻻ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺮﻛﻴﺰ ﻋﻠﻰ ﺗﻠ: ﻴﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕﻌﻈﺗ -ﺏ
ﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﻤﻞ ﰲ ﻇﻠﻬﺎ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﺭﺍﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﻛﺎﻷﺭﺑﺎﺡ ﻭﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﻻﻋﺘﺒﺎﺃﻥ ﻫﺪﻑ ﺗﻌﻈﻴﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻗﺪ ﻳﺘﺠﺎﻫﻞ ﺑﻌﺾ ﺍ ﻻﺇ
  .ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ
  : ﻡ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺃﺧﺮﻯ ﺃﳘﻬﺎ، ﳝﻜﻦ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ        
  ؛ ﺟﺬﺑﻪ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻹﺛﺎﺭﺓ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻭﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﳌﻨﺘﺞ ﻣﻌﲔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ  
  ؛ ﲢﻘﻴﻖ ﺑﻌﺾ ﺍﳋﺴﺎﺋﺮ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺫﻟﻚ ، ﺣﱴ ﻭﺇﻥ ﻛﻠﻒﳌﻨﻊ ﺩﺧﻮﻝ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﺇﱃ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔﻭﺿﻊ  
 .ﲔﻣﻮﻗﻌﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﰲ ﺫﻫﻨﻴﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜ 
ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، ﻭﺫﻭ ﺃﳘﻴﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻟﺪﻯ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻷﻧﻪ ﻳﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﻭﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ  ﻭﻳﻌﺘﱪ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﺃﺣﺪ ﺃﻫﻢ     
ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻭﳑﺎ ﻳﺆﻛﺪ ﺃﳘﻴﺘﻪ ﺃﻳﻀﺎ ﺃﻧﻪ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﻟﻮﺣﻴﺪ ﻣﻦ ﺑﲔ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻮﻟﺪ  ﻭﻋﻠﻰ ﺗﺼﻮﺭﺍﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﲡﺎﻩ
     (1).ﺇﻳﺮﺍﺩﺍﺕ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ، ﻋﻜﺲ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﺞ ﻋﻨﻬﺎ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ
  ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
، ﻟﺬﻟﻚ ﻓﺈﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺗﺘﺄﺛﺮ ﺑﺎﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﶈﻴﻄﺔ ﺎﺆﺛﺮ ﻭ، ﻓﻤﻦ ﺍﻟﺒﺪﻳﻬﻲ ﺃﻥ ﺗﻌﻤﻞ ﰲ ﺑﻴﺌﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔﺑﺎﻋﺘﺒﺎﺭ ﺃﻥ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻧﻈﺎﻡ ﻣﻔﺘﻮﺡ ﻭﺗ       
  .ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺩﺍﺧﻠﻴﺔ ﻭ ﺃﺧﺮﻯ ﺧﺎﺭﺟﻴﺔ، ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﳝﻜﻦ ﺗﻘﺴﻴﻤﻬﺎ ﺇﱃ ﺎ ﺍﻟﺴﻌﺮﻳﺔﺎﻞ ﺍﻟﱵ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺳﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣ
  ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ : ﺃﻭﻻ
، ﻣﻞ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﺴﻴﻄﺮﺓ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻭﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﻓﻴﻬﺎﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻫﻲ ﻋﻮﺍﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﺍﳌﺆ       
  : ﻳﻠﻲ ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﻣﺎﻭ
ﻫﻲ ، ﻭﻟﻠﻬﺪﻑ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﻌﻰ ﺇﱃ ﺍﻟﻮﺻﻮﻝ ﺇﻟﻴﻪﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﺃﻏﻠﺐ ﺍﻷﺣﻴﺎﻥ ﺑﺘﺤﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺗﺒﻌﺎ : ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ -1
ﺪﻑ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺃﻛﱪ ﺣﺼﺔ  ﻘﻮﻡ ﺑﺘﺤﺪﻳﺪ ﺳﻌﺮ ﻣﻨﺨﻔﺾ ﳌﻨﺘﺠﺎﺎﺗ، ﻛﺄﻥ ﻟﱵ ﺗﺴﺒﻖ ﺫﻛﺮﻫﺎ ﰲ ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﺍ
  .ﺳﻮﻗﻴﺔ
ﻮﺩﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﳉ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕﺗﺘﻤﺘﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻡ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺃﻓﻀﻞ  :ﺩﺭﺟﺔ ﻣﻴﺰﺓ ﻭﺟﻮﺩﺓ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ -2
ﲰﻌﺘﻬﺎ ﺩﻭﺭﺍ ﺆﺩﻱ ﺷﻬﺮﺓ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭ، ﻛﻤﺎ ﺗﻈﺘﻪ ﰲ ﺻﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﳌﺎﻧﻴﺔﻫﻮ ﻣﺎ ﳝﻜﻦ ﻣﻼﺣ، ﻭﺍﳌﻴﺰﺓ ﲝﺮﻳﺔ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎﻭ
  .ﳌﻨﺘﺠﺎﺎ ﺔﻛﺒﲑ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﺮﺗﻔﻌ
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ﺗﻠﺠﺄ ﺇﱃ ﺗﺴﻌﲑ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ  –ﺧﺎﺻﺔ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ  -ﻓﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﻜﺒﲑﺓ ﺫﺍﺕ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﻟﻮﻓﲑﺓ  :ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ -3
   (1) .ﺪﻭﺩﺓ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﺑﻨﺎﺀﺍ ﻋﻠﻰ ﻋﺎﻣﻞ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ، ﺑﻴﻨﻤﺎ ﲢﺪﺩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﶈﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﺣﺎﻟﺔ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻇﺮﻭﻑ
، ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻋﻠﻰ ﺑﻌﻀﻬﺎ ﺍﻟﺒﻌﺾ، ﻭﺍﳌﺗﺆﺛﺮ ﻋﻨﺎﺻﺮ : ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻷﺧﺮﻯ -4
ﺄﺛﲑ ﺎ ﺗﻋﺪﺩ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﳍﻤﻣﺎﺕ ﻣﺮﻓﻘﺔ ﻫﻮ ﺟﻮﻫﺮ ﻣﺎ ﻳﺘﻢ ﺗﺴﻌﲑﻩ، ﻭﺃﻥ ﻣﻨﺎﻓﺬ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﻧﻮﻉ ﻭﻣﺎ ﻳﺮﺗﺒﻂ ﺑﻪ ﻣﻦ ﺧﺪﺃﻥ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭ ﺫﻟﻚ
  (2) .ﻣﻦ ﺷﺄﻧﻪ ﺃﻥ ﻳﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻨﺘﺞ ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭ ﺍﳌﻮﺯﻉ ﺑﺎﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﳌﻨﺘﺞ ﻣﻌﲔﻣﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ
ﲢﺪﺩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  ﻓﻔﻲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻘﺪﱘ ﻣﺜﻼ ،ﺣﺴﺐ ﺍﺧﺘﻼﻑ ﻣﺮﺍﺣﻞ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺗﻪ ﺍﳌﻨﺘﺞﳜﺘﻠﻒ ﲢﺪﻳﺪ ﺳﻌﺮ  :ﺍﳌﻨﺘﺞﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ  -5
ﲢﺪﺩ ﺃﺳﻌﺎﺭﺍ ﻗﺪ ﺟﻮﺩﺓ ﻋﺎﻟﻴﺔ، ﻭ ﲞﺼﺎﺋﺺ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻭﺫﺍﺕ ﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻧﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺗﻨﻔﺮﺩ ﺃﺳﻌﺎﺭﺍ ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ ﳌﻨﺘﺠﺎﺎ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ
ﻟﻠﻤﺤﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ  ﺎﺎﻣﻨﺘﺠﺍﻟﺘﻘﻬﻘﺮ ﻓﻴﺠﺐ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﲣﻔﻴﺾ ﺳﻌﺮ ، ﺃﻣﺎ ﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﻛﺈﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻻﺧﺘﺮﺍﻕ ﺍﻟﺴﻮﻕﻣﻨﺨﻔﻀﺔ 
  .ﻗﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﻷﻃﻮﻝ ﻣﺪﺓ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮ
، ﻓﺎﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻤﺎ ﰲ ﺍﻟﺘﺄﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺴﺘﻌﻤﻠﺔ ﻋﺎﻣﻼ ﻣﻬﺗﻠﻌﺐ  :ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ -6
ﻳﺪﻓﻌﻬﺎ ﺇﱃ ﲣﻔﻴﺾ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻫﻮ ﻣﺎ ، ﻭﻜﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﻛﻤﻴﺎﺕ ﻛﺒﲑﺓ ﲤﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﻭﻓﺮﺍﺕ ﺍﳊﺠﻢﻣﺘﻄﻮﺭﺓ ﻗﺪ ﲤ
  .(3) ﻳﺪﺓ ﻭﲜﻮﺩﺓ ﻋﺎﻟﻴﺔ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺪﻓﻌﻬﺎ ﺇﱃ ﺭﻓﻊ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﺗﻘﺪﱘ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻛﻤﺎ ﻗﺪ ﲤﻜﻨﻬﺎ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﻣﻨﺘﺠﺎﺎ، 
، ﻓﺈﻥ ﺎﻓﺎ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﻫﺎﻣﺶ ﺭﺑﺢ ﻣﻌﲔﻣﻀﺎﻋﺘﺒﺎﺭ ﺃﻥ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻟﺪﻯ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﻫﻮ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻦ ﳎﻤﻮﻉ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺑ :ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ -7
ﺕ ﺑﺘﺤﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎ ﰲ ﻛﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻷﺣﻴﺎﻥ ﻣﺎ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﻌﺾﻭ. (4)ﺍﻟﺴﻌﺮ ﺕﻋﻠﻰ ﻗﺮﺍﺭﺍ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺎﻣﻞ ﻳﻌﺘﱪ ﻣﻦ ﺃﺑﺮﺯ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ 
ﺗﺼﻠﺢ ﰲ ﺍﻷﺟﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑ ﻭﻷﺳﺒﺎﺏ ، ﻟﻜﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺔ ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻌﲏ ﲢﻘﻴﻖ ﺧﺴﺎﺋﺮ ﳝﻜﻦ ﲢﻤﻠﻬﺎ ،ﻻ ﺗﻐﻄﻲ ﺗﻜﺎﻟﻴﻔﻬﺎ
ﻣﻨﺘﺞ ﺟﺪﻳﺪ ﻣﺸﺎﺑﻪ ﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﺧﺘﺮﺍﻕ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻋﻨﺪ ﻃﺮﺡ ﻢ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﺃﻭ ﻣﻨﻌﻬﻣﻌﻴﻨﺔ،ﻛﺎﻟﺘﺼﺪﻱ ﻟﻠﻤﻨﺎﻓﺴﲔ ﻭ
  .ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ
  ﺔ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
  : ﻳﻠﻲ ﻣﺎ ﻬﺎﺃﳘﻭ ،ﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﺍﶈﻴﻄﺔ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺔﲤﺜﻞ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳌﺴﺘﻤﺪﺓ ﻣﻦ ﺍ       
ﺴﲔ ﰲ ﺣﺠﻢ ﺍﳌﻨﺎﻓﺍﻟﻄﻠﺐ ﻳﺘﺄﺛﺮ ﺑﺪﻭﺭﻩ  ﺑﻌﺪﺩ ﻭﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ، ﻭ ﲑﺴﻌﺘﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﻟﻠﻄﻠﺐ ﺩﻭﺭﺍ ﻛﺒﲑﺍ ﰲ ﺍﻟﺘﺄ: ﺍﻟﻄﻠﺐ -1
  (5).ﺸﺎﺔ ﻭﻣﺎ ﻳﺮﻏﺐ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﰲ ﺩﻓﻌﻪ ﳛﺪﺩﻭﺎ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺘﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﱵﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭ
ﺔ ﺍﻟﺘﻐﲑ ﺍﻟﻨﺴﱯ ﰲ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﲏ ﺍﻟﺘﻐﻴﲑ ﺍﻟﻨﺴﱯ ﰲ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﲟﺮﻭﻧﺔ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺍﻟﺴﻌﺮﻳﺔ، ﻭﻛﻤﺎ ﻳﺘﺄﺛﺮ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﺑﺪﺭﺟ       
ﺘﺠﺎﺎ، ﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﻪ ﻛﻠﻤﺎ ﺍﳔﻔﻀﺖ ﺃﻭ ﺍﻧﻌﺪﻣﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﻭﻧﺔ ﻛﻠﻤﺎ ﻛﺎﻧﺖ ﻫﻨﺎﻙ ﺣﺮﻳﺔ ﺃﻛﱪ ﻟﻠﻤﻧﺍﻟﺴﻌﺮ، ﺣﻴﺚ ﺃ
  (6).ﺃﻳﻦ ﺗﻘﻞ ﺣﺮﻳﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻭﺍﻟﻌﻜﺲ ﺻﺤﻴﺢ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﺭﺗﻔﺎﻋﻬﺎ
                                                        
 . 711ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ( 1)
   .152ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺮﺣﻴﻢ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ، ﺹ  ( 2)
  .711ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ( 3) 
   .711ﺍﳌﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ، ﺹ( 4) 
   . 152ﺣﻴﻢ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺮ( 5) 
  .671ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﺍﳌﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ، ﺹ  (6) 




ﲢﺪﻳﺪ ﺳﻌﺮ  ﺃﻥﺣﻴﺚ  ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﺗﻌﺘﱪ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺴﺎﺋﺪﺓ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ :ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ -2
ﺍﺷﺘﺪﺍﺩ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﲢﺪ ﻣﻦ ﺣﺮﻳﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ،  ﳌﻤﺎﺛﻠﺔ ﻭﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔﻻ ﻳﺘﻢ ﺑﺸﻜﻞ ﻣﺴﺘﻘﻞ ﻋﻦ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍ ﺍﳌﻨﺘﺞ
ﺃﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﱂ ﺗﻜﻦ ﻫﻨﺎﻙ ﻣﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ  ﻣﺸﺎﺔ ﻷﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ، ﺎﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ، ﻭﺗﻠﺰﻣﻬﺎ ﺑﺘﺤﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎ
ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ، ﻛﻤﺎ ﺣﺪﺙ ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ  ﺃﻭ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﳏﺘﻜﺮﺓ ﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ، ﻓﺈﻥ ﺫﻟﻚ ﳝﻨﺤﻬﺎ ﺍﳊﺮﻳﺔ ﺍﳌﻄﻠﻘﺔ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ
ﺷﺮﻛﺔ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺟﺎﺯﻱ، ﺣﻴﺚ ﻛﺎﻧﺖ ﳏﺘﻜﺮﺓ ﻟﻠﺴﻮﻕ ﻭﻛﺎﻧﺖ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ ﺟﺪﺍ،  ﻝﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﻋﻨﺪ ﺩﺧﻮ
  .ﺑﺪﺃﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﰲ ﲣﻔﻴﺾ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ( ﳒﻤﺔ ﻭﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ)ﺁﺧﺮﻳﻦ  ﻟﻜﻦ ﺑﺪﺧﻮﻝ ﻣﻨﺎﻓﺴﲔ
ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﺍﶈﺪﺩﺓ  ﺩ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺃﻭﺍﳌﺴﻨﺪﺓ ﻗﺎﻧﻮﻧﻴﺎ، ﺣﻴﺚ ﲢﺪﻗﺒﻞ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﻭ ﺍﻟﺸﺮﻭﻁ ﺍﳌﻮﺿﻮﻋﺔ ﻣﻦﻫﻲ : ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﳊﻜﻮﻣﻴﺔ -3
 ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﲑﺴﻌﺘﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟ ﳍﺎ ﺣﻔﺎﻇﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻭﲪﺎﻳﺘﻪ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﻐﻼﻝ، ﻭﲣﺘﻠﻒ ﻧﺴﺒﺔ ﺗﺄﺛﲑ ﺍﻟﻘﻮﺍﻧﲔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻋﻠﻰ
ﻭﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﺗﺪﺧﻞ ، (1)ﺴﻴﺎﺳﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻨﺘﻬﺠﻪﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﻭ ﰲ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻣﺪﻯ ﺗﺪﺧﻞ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺑﺎﺧﺘﻼﻑ ﻭﻣﺪﻯ ﺗﻄﺒﻴﻘﻬﺎ
ﺧﻠﻬﺎ ﻏﲑ ﻣﺒﺎﺷﺮ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺪﲢﺪﻳﺪ ﺣﺪﻭﺩ ﺃﻗﺼﻰ ﺃﻭ ﺃﺩﱏ ﳍﺎ، ﻛﻤﺎ ﻗﺪ ﻳﻜﻮﻥ ﺗ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ، ﺃﻭﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﻣﺒﺎﺷﺮﺍ 
  . ﺳﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﻟﺪﻋﻢ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺒﻌﻬﺎ، ﻭﻛﻞ ﺫﻟﻚ ﻟﻪ ﺗﺄﺛﲑ ﻣﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺒﻌﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ
ﻭﺑﲔ ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﱵ ﲢﺪﺩﻫﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ،  ﻫﻨﺎﻙ ﻋﻼﻗﺔ ﻃﺮﺩﻳﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﺍﻟﺸﺮﺍﺋﻴﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚ :ﺍﺋﻴﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﺍﻟﺸﺮ -4
ﻔﺮﺽ ﺑ ﲤﺘﻌﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﲝﺮﻳﺔ ﺃﻛﱪ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺴﻤﺢ ﳍﺎ ﻛﺒﲑﺓ ﻛﻠﻤﺎ ﻓﻜﻠﻤﺎ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﺍﻟﺸﺮﺍﺋﻴﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚ
ﻟﺬﻟﻚ ﺗﻌﺘﱪ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﺍﻟﺸﺮﺍﺋﻴﺔ ﻣﻦ  ،ﺰﻡ ﺫﻟﻚ ﻭﺿﻊ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔﻛﻠﻤﺎ ﺍﳔﻔﻀﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻛﻠﻤﺎ ﺍﺳﺘﻠ، ﻭ(2)ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ
  .ﻫﺎ ﺑﻌﲔ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭﺬﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻭﺍﻟﱵ ﳚﺐ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺃﺧﺍ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﻬﺠﻬﺎ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ 
ﻦ ﻢ ﻓﻴﻬﺎ ﻣﺍﻟﺘﺤﻜ ﻻ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺴﻴﻄﺮﺓ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺃﻭ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥﻭﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﺫﻛﺮﻫﺎ، ﳝﻜ       
 ﺇﳒﺎﺡ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺴﻌﺮﻳﺔ ﺍﻟﺘﻜﻴﻒ ﻣﻌﻬﺎ ﺑﺎﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺴﺎﻫﻢ ﰲﺩﺭﺍﺳﺘﻬﺎ ﻭﲢﻠﻴﻠﻬﺎ ﻭ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﺑﻞ ﳚﺐ
  .ﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻭ
  ﻃﺮﻕ ﻭﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ: ﺜﺎﻟﺚﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟ
ﺧﺎﺭﺟﻴﺔ، ﻭﳑﺎ ﻻﺷﻚ ﻓﻴﻪ  ﻡﺍﻣﻞ ﻭﺍﶈﺪﺩﺍﺕ، ﺳﻮﺍﺀ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺩﺍﺧﻠﻴﺔ ﺃﺭﺃﻳﻨﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﺳﺒﻖ ﺃﻥ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﺗﺘﺄﺛﺮ ﺑﺎﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻮ       
 .ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔﺭ ﺃﻥ ﻗﻮﺓ ﺗﺄﺛﲑ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺩﻭﻥ ﺃﺧﺮﻯ ﻳﺪﻓﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻻﻧﺘﻬﺎﺝ ﻃﺮﻳﻘﺔ ﺗﺴﻌﲑ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻭﺍﺧﺘﻴﺎ
  ﻃﺮﻕ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﻟﺴﻌﺮ: ﺃﻭﻻ
  :ﻳﻠﻲ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﻣﺎﻫﺬﻩ ﺎ ﻭﺃﻫﻢ ﻫﻨﺎﻙ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺨﺪﻣﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎ       
ﻳﻌﺘﱪ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺳﻪ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﻣﻦ ﺃﻛﺜﺮ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﺷﻴﻮﻋﺎ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﺴﻬﻮﻟﺔ  ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ : ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ -1
ﻭﺫﻟﻚ ﻛﻤﺎ ﻫﻮ ﻣﻮﺿﺢ  ،ﻭﺗﻘﻮﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﺇﺿﺎﻓﺔ ﻫﺎﻣﺶ ﻣﻌﲔ ﻋﻠﻰ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﻟﻠﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻌﺮ .ﻭﺑﺴﺎﻃﺘﻬﺎ
   :ﰲ ﺍﳌﻌﺎﺩﻟﺔ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
  ﻫﺎﻣﺶ ﺍﻟﺮﺑﺢ+ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ = ﻟﺴﻌﺮ ﺍ
                                                        
  .671ﺃﺳﺲ ﻭﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ: ﺛﺎﻣﺮ ﺍﻟﺒﻜﺮﻱ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ (1)
  .711، ﺹﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ  (2)




  (1).ﻭﻫﺎﻣﺶ ﺍﻟﺮﺑﺢ ﻫﻨﺎ ﻳﺘﺤﺪﺩ ﺇﻣﺎ ﻛﻨﺴﺒﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺃﻭ ﻛﻨﺴﺒﺔ ﲢﻘﻖ ﻋﺎﺋﺪ ﻣﻌﲔ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ       
  (2):ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﰲ       
 ؛ ﻌﺔ ﻹﳚﺎﺩ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻘﺒﻮﻟﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎﺕﺃﺎ ﻭﺳﻴﻠﺔ ﺳﻬﻠﺔ ﻭﺳﺮﻳ 
 ؛ ﺎﺡ ﻛﺒﲑﺓ ﻗﺪ ﺗﻀﺮ ﲟﺼﻠﺤﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚﻋﻠﻰ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﺍﻟﻌﺎﺩﻟﺔ ﻭﻟﻴﺲ ﺃﺭﺑ ﻟﻠﺤﺼﻮﻝ ﻣﻨﺎﺳﺒﺔ ﺃﺎ ﻭﺳﻴﻠﺔ 
 ؛ ﺒﻴﺎ ﻻ ﻳﺘﺄﺛﺮ ﺑﺎﻟﺘﻘﻠﺒﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﻄﻠﺐﲤﻜﻦ ﻣﻦ ﻭﺿﻊ ﺳﻌﺮ ﻣﺴﺘﻘﺮ ﻧﺴ 
 .ﻮﻳﻞ ﺻﻼﺣﻴﺔ ﻭﺿﻊ ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻮﻳﺎﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﺍﻟﺘﺎﺑﻌﺔ ﳍﺎﲣﻣﻦ ﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﺍﻹ ﲤﻜﻦ ﺎﺃ 
 (3):ﻬﺎﻻ ﲣﻠﻮ ﻣﻦ ﺑﻌﺾ ﺍﻻﻧﺘﻘﺎﺩﺍﺕ ﺃﳘ ﺇﻻ ﺃﺎﻭﺭﻏﻢ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﺎ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ         
ﺳﻴﺎﺳﺔ  ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ، ﳑﺎ ﻳﻌﲏ ﺇﳘﺎﳍﺎ ﻟﻠﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰﺄﺧﺬ ﺑﻌﲔ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻋﻨﺼﺮﻱ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻭﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻻ ﺗ ﺃﻥ 
 ؛ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ
 ؛ ﰲ ﲣﺼﻴﺺ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﱄﺎﻐﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﺗﺃ 
 ؛ ﺃﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﺗﻜﻮﻥ ﻏﲑ ﺻﺎﳊﺔ ﰲ ﻓﺘﺮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻀﺨﻢ 
 .ﻳﺆﺩﻱ ﺗﻄﺒﻴﻖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﺇﱃ ﺻﺮﺍﻉ ﺑﲔ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻗﺪ 
ﻌﺮﻑ ﻳﻭ .ﻻ ﻋﻠﻰ ﺗﻜﻠﻔﺘﻪ ﺍﳌﻨﺘﺞﻳﺮﺗﻜﺰ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻭﻓﻖ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺳﻠﻮﺏ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﻃﻠﺐ : ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﺍﻟﻄﻠﺐ -2
ﻭﻓﻘﺎ ﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻭﻓﺘﺮﺓ ﺯﻣﻨﻴﺔ ﳏﺪﺩﺓ، ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺑﺄﻧﻪ ﺍﻟﻜﻤﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺑﻴﻌﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻋﻨﺪ ﻣﺴﺘﻮﻳﺎﺕ ﺳﻌﺮﻳﺔ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﻭﺧﻼﻝ 
ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﺘﺤﺪﻳﺪ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﺑﻨﺎﺀﺍ ﻋﻠﻰ ﻣﺪﻯ ﺍﺳﺘﻌﺪﺍﺩ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻟﺪﻓﻊ ﺳﻌﺮ ﻣﻌﲔ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﺣﺼﻮﻟﻪ ﻋﻠﻰ 
ﻭﻛﻠﻤﺎ ﻛﺎﻥ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﺮﺗﻔﻊ ﻛﻠﻤﺎ ﺯﺍﺩﺕ ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ، ﻭﺍﻟﻌﻜﺲ ﺑﺎﻟﻌﻜﺲ، ﻭﻣﻦ ﺃﻣﺜﻠﺔ ﺫﻟﻚ ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ  ،(4)ﺍﳌﻨﺘﺞ
  (5). ﻑ ﺍﻟﻔﻨﺎﺩﻕ ﰲ ﺍﻟﻌﻄﻞ ﺍﻟﺼﻴﻔﻴﺔ ﻭﰲ ﺍﺣﺘﻔﺎﻻﺕ ﺎﻳﺔ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﻭﺍﳔﻔﺎﺿﻬﺎ ﰲ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﻔﺘﺮﺍﺕﺃﺳﻌﺎﺭ ﻏﺮ
ﻠﺐ ﻄﻭﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻭﻓﻖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻣﺎ ﻳﻌﺮﻑ ﺑﺎﳌﺮﻭﻧﺔ ﺍﻟﺴﻌﺮﻳﺔ ﻟﻠﻄﻠﺐ، ﻭﺍﻟﱵ ﺗﻌﲏ ﻣﺪﻯ ﺍﺳﺘﺠﺎﺑﺔ ﺍﻟ     
ﺸﺮﺍﺀ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻻ ﻳﺘﺨﺬﻩ ﻟﻗﺮﺍﺭ ﺍﻻﺳﺘﺠﺎﺑﺔ  ﺃﻥﻋﻠﻰ  ﻝ ﺫﻟﻚﺩﻷﻱ ﺗﻐﲑ ﺣﺎﺻﻞ ﰲ ﺍﻟﺴﻌﺮ، ﻭﻛﻠﻤﺎ ﻛﺎﻥ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻏﲑ ﻣﺮﻥ ﻛﻠﻤﺎ 
  (6).ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺑﻨﺎﺀﺍ ﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ ﺳﻌﺮﻳﺔ، ﺑﻞ ﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ ﺃﺧﺮﻯ ﻛﻨﻮﻋﻴﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﻣﻴﺰﺍﺗﻪ ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﻥ ﺃﻋﻨﺼﺮ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﺑﻌﲔ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ، ﺑﻞ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻜﺲ  ﺬﲡﺪﺭ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻭﻓﻖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻻ ﻳﻌﲏ ﻋﺪﻡ ﺃﺧﻛﻤﺎ       
ﺍﻟﺴﻌﻲ ﺇﱃ ﲣﻔﻴﻀﻬﺎ ﻟﺘﺤﺴﲔ ﻣﺮﻛﺰﻫﺎ ﻭﺯﻳﺎﺩﺓ ﺃﺭﺑﺎﺣﻬﺎ، ﺎﺳﺘﻤﺮﺍﺭ ﻭﺑﺮ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻳﻘﺔ ﺗﺪﻓﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺇﱃ ﻣﺮﺍﺟﻌﺔ ﻋﻨﺎﺻﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮ
ﻠﻔﺔ، ﺑﻞ ﻳﻔﻀﻞ ﺍﳉﻤﻊ ﺑﲔ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺘﲔ ﻟﻠﻮﺻﻞ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻜﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻻ ﻳﻌﺪ ﺑﺪﻳﻼ ﻟﺘﺴﻌﲑ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﺍﻟﺘ
  (7).ﺍﻟﺬﻱ ﳛﻘﻖ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ
                                                        
  .216ﺎﺑﻖ، ﺹ ﻣﺮﺟﻊ ﺳ ،ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ (1)
  .871ﺃﺳﺲ ﻭﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﺛﺎﻣﺮ ﺍﻟﺒﻜﺮﻱ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ (2)
   . 272ﺗﻮﻓﻴﻖ ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﶈﺴﻦ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﲢﺪﻳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺍﻹﻟﻜﺘﺮﻭﻧﻴﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 3)
  .491ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  (4)
   .572 p ,7002 ,tic.po ,gnitekraM fO slatnemadnuF ,dnomseD nhaJ & enotS nylraM )5(
  .911، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹﻛﻤﺎﻝ  ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ (6)
  .462ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺮﺣﻴﻢ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﳏﻤﺪ (7)




ﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﺘﺤﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﻭﻓﻖ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺳﻠﻮﺏ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ  :ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ  -3
ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﲔ، ﻭﻳﺘﻢ ﺇﺗﺒﺎﻉ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺳﻠﻮﺏ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﻭﺟﻮﺩ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺸﺎﺔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻭﺟﻮﺩ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ 
 .ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺸﻂ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ
 (1):ﺑﺪﺍﺋﻞ ﻫﻲ ﺔﺛﻼﺛ ﺃﻣﺎﻡ ﻳﻘﺔ ﲡﺪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻧﻔﺴﻬﺎﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮ ﻨﺪﻭﻋ       
ﺈﻋﻄﺎﺀ ﺃﳘﻴﺔ ﻟﺮﻓﻊ ﺣﺠﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺣﻴﺚ ﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻨﺪ ﺇﺗﺒﺎﻉ ﻫﺬﻩ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺑ: ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﺃﻗﻞ 
ﺯﻳﺎﺩﺓ )ﺍﻟﱵ ﻳﻘﺎﺑﻠﻬﺎ ﻫﺎﻣﺶ ﺭﺑﺢ ﻗﻠﻴﻞ ﳝﻜﻦ ﺗﻌﻮﻳﻀﻪ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ ﻭﻓﺮﺍﺕ ﺍﳊﺠﻢ ﺍﶈﻘﻘﺔ ﻭ
 ؛ (ﳌﺒﻴﻌﺎﺕﺍ
ﻳﺘﻤﻴﺰ ﲟﻴﺰﺍﺕ ﻣﻨﻔﺮﺩﺓ ﺟﻮﺩﺓ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻭ ﻭﺪﻣﺎ ﻳﻜﻮﻥ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺫﻳﺴﺘﺨﺪﻡ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺳﻠﻮﺏ ﻋﻨ: ﺗﺴﻌﲑ ﺃﻋﻠﻰ ﻣﻦ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ 
ﰲ ﺍﻟﺒﺪﺍﻳﺔ ﺑﻌﺮﺽ  ﻘﻮﻡﺗﺃﻭ ﺃﻥ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﺑﺸﻬﺮﺓ ﻣﺮﻣﻮﻗﺔ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺸﻂ ﻓﻴﻬﺎ، ﺣﻴﺚ  ،ﻋﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ
ﻻﺳﺘﻬﺪﺍﻑ ﻗﺴﻢ ﻣﻌﲔ ﻣﻦ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﳌﺪﺓ ﺯﻣﻨﻴﺔ ﳏﺪﺩﺓ، ﻭﺑﻌﺪ ﲢﻘﻴﻖ ﻣﻦ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﺃﻋﻠﻰ 
ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻫﻮ ﻫﺬﻩ ﺑﺘﺨﻔﻴﺾ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﻻﺳﺘﻬﺪﺍﻑ ﺃﺟﺰﺍﺀ ﺃﺧﺮﻯ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﻭ ﺍﳍﺪﻑ ﻣﻦ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ  ﺍﻟﺮﺑﺢ ﺍﳌﺮﻏﻮﺏ ﺗﻘﻮﻡ
 ؛ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺗﺸﺘﺪ ﺣﺪﺓﺍﻏﺘﻨﺎﻡ ﻋﺪﻡ ﻭﺟﻮﺩ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﺘﺸﺎﺔ ﻹﻏﺮﺍﺀ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺇﱃ ﺃﻥ 
ﻳﺘﻢ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻋﻨﺪﻣﺎ ﻻ ﺗﻮﺟﺪ ﺍﺧﺘﻼﻓﺎﺕ ﺑﲔ ﻣﻨﺘﺞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ : ﻨﺎﻓﺴﲔﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﺑﻨﻔﺲ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌ 
ﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﺴﺎﺋﺪﺓ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﻭﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻷﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﺘﺤﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺑﻨﻔﺲ  ﺗﻘﻮﻡ ﺇﺫﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ،  ﺍﳌﻌﺮﻭﺿﺔ
ﺬﻩ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ، ﻛﺄﻥ ﲣﻔﺾ ﻣﺜﻼ ﻣﻦ ﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻓﺈﻥ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺗﺘﺨﺬ ﺑﻌﺾ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﻟﺘﺨﻔﻴﺾ ﻫ
     .ﺟﻮﺩﺓ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ
 ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﰲ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺒﺎﺩﺉ ﻭ ﺍﻟﺘﻮﺟﻬﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺨﺪﻣﻬﺎ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻋﻨﺪ ﲢﺪﻳﺪ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻟﻜﻲ     
ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ : ﺛﻼﺙ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﻫﻲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺼﺪﺩ ﰲ ﻳﻜﻮﻥ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻋﻨﺼﺮﺍ ﻣﺆﺛﺮﺍ ﻭﺟﺬﺍﺑﺎ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﻭﻋﻤﻮﻣﺎ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ
  .ﺍﻻﺧﺘﺮﺍﻕ، ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻜﺸﻂ، ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺰ ﺍﻟﺴﻌﺮﻱ
ﻭﻓﻘﺎ ﳍﺬﻩ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺗﻘﺪﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺑﺴﻌﺮ ﻣﺮﺗﻔﻊ ﻣﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ﻓﺌﺔ ﳏﺪﺩﺓ ﻣﻦ  :ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻜﺸﻂ -1
ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻋﻨﺪ ﻃﺮﺡ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ  ﻩﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻫﺬ، ﻭ(2)ﺍﻟﺴﻌﺮ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﻻ ﻳﺘﺨﺬﻭﻥ ﻗﺮﺍﺭﺍﻢ ﺍﻟﺸﺮﺍﺋﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ
  (3):ﰲ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻫﺬﻩ ، ﻔﺮﺩﺓﻨﺟﺪﻳﺪﺓ ﻭ ﺇﺩﺭﺍﻙ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺑﺄﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﲟﺠﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﳌ
ﻰ ﺗﻄﻮﻳﺮ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ، ﻭﺧﺎﺻﺔ ﰲ ﻋﻠ ﺃﻭﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ  ﺇﻧﻔﺎﻗﻬﺎﻦ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﺍﻟﱵ ﰒ ﺗﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﺳﺘﺮﺟﺎﻉ ﺃﻛﱪ ﺣﺠﻢ ﻣ ﺃﺎ 
 ؛ ﺔ ﺍﻟﺘﻘﺪﱘﻠﻣﺮﺣ
ﺣﺠﻢ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﺃﻭ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﰲ  ﺇﺑﻘﺎﺀﻋﻠﻰ  ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔﻫﺬﻩ  ﺇﺗﺒﺎﻉﻳﺴﺎﻋﺪ  
 ؛ ، ﺧﺎﺻﺔ ﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻘﺪﱘﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔﻗﺪﺭﺍﺕ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ  ﺣﺪﻭﺩ
ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﺒﺎﻫﻈﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﺧﻮﻓﺎ  ﻩ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺩﺧﻮﻝ ﻣﻨﺎﻓﺴﲔ ﺟﺪﺩﺬﳍﻗﺪ ﳝﻨﻊ ﺇﺗﺒﺎﻉ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  
 .ﺍﻟﱵ ﲣﺺ ﺍﳉﺎﻧﺐ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻲ ﻭ ﺍﻟﺘﻄﻮﻳﺮﻱ
                                                        
  .392، ﺹ 0002ﳏﻤﺪ ﻓﺮﻳﺪ ﺍﻟﺼﺤﻦ ﻭﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ﻣﺼﺮ،  (1)
 .206 p ,5002 ,siraP ,DONUD noitidE emè6 ,lennoitarépo te euqigétarts gnitekraM :sertuA te  nibmaL seuqcaJ-naeJ )2(
   .781ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ،ﳏﻤﺪ ﻋﺒﻴﺪﺍﺕ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ( 3)




ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻋﻠﻰ ﻋﻜﺲ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﻓﺈﻥ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﺧﺘﺮﺍﻕ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺗﻌﲏ : ﺍﻻﺧﺘﺮﺍﻕ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ -2
ﻭﻋﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻋﻨﺪ  ،ﺪﻑ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔﺴﻌﺮ ﻣﻨﺨﻔﺾ ﺑ ﺃﻭ ﺍﳋﺪﻣﺔ
 (1). ﺟﺪﻳﺪﺓ ﺃﻭ ﺗﻄﻮﻳﺮ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻘﺎﺋﻤﺔ ﻃﺮﺡ ﻣﻨﺘﺞ
 (2):ﰲ ﺍﳊﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔﻫﺬﻩ  ﺇﺗﺒﺎﻉﻭﻳﻔﻀﻞ       
ﻳﺼﺎﺣﺒﻪ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﻛﺒﲑﺓ  ﺃﻥﻋﻨﺪﻣﺎ ﺗﻜﻮﻥ ﻣﺮﻭﻧﺔ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻌﲏ ﺃﻥ ﺃﻱ ﲣﻔﻴﺾ ﺳﻌﺮﻱ ﳝﻜﻦ  
 ؛ ﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔﻭ ،ﰲ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ
 ؛ ﺔ ﺷﺪﻳﺪﺓ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻧﺖ ﻫﻨﺎﻙ ﻣﻨﺎﻓﺴ 
ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ،  ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔﻫﺬﻩ  ﻓﺎﺳﺘﺨﺪﺍﻡﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﺜﺎﺑﺘﺔ ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ،  
ﺔ ﻋﻠﻰ ﻋﺪﺩ ﻛﺒﲑ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﺣﺪﺍﺕ، ﺍﻷﻣﺮ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺆﺩﻱ ﺘﺎﺑﺜﺧﲑﺓ ﺗﺴﺎﻫﻢ ﰲ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﻭﺯﻳﺎﺩﺓ ﻫﺬﻩ ﺍﻷ
 .ﻷﺭﺑﺎﺡ ﺑﺼﻔﺔ ﺧﺎﺻﺔﺇﱃ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ ﺍﳌﺒﺎﻋﺔ ﺑﺼﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﻭﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍ
ﺍﳌﻘﺼﻮﺩ ﺑﺎﻟﺘﻤﻴﻴﺰ ﺍﻟﺴﻌﺮﻱ ﺃﻥ ﻳﺘﻢ ﺑﻴﻊ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﳌﺴﺘﻮﻯ ﺍﻟﻮﺍﺣﺪ ﻣﻦ  :ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺰ ﺍﻟﺴﻌﺮﻱ -3
، ﻭﻭﻓﻘﺎ ﳍﺬﻩ (3)ﲔ ﻣﻮﺟﻮﺩﻳﻦ ﰲ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ ﺯﻣﻨﻴﺔ ﻗﺼﲑﺓﺓ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﳐﺘﻠﻔﺍﳉﻮﺩ
 .(4)ﺗﺘﻨﺎﺳﺐ ﻣﻊ ﺍﳌﻘﺎﻃﻌﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔﳐﺘﻠﻔﺔ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﲢﺪﺩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﳌﻨﺘﺞ ﻭﺍﺣﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ 
ﺃﻥ ﻗﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﺗﻌﺘﱪ  ﺇﺫﻋﻨﺼﺮﺍ ﻣﻬﻤﺎ ﻣﻦ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ،  ﻳﻌﺘﱪ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑﺃﺧﲑﺍ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ        
ﺍﻟﱵ ﲢﻘﻖ ﺃﻛﺜﺮ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺗﺄﺛﲑﺍ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﻷﺧﺮﻯ، ﻭﺣﱴ ﺗﻨﺠﺢ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﻭﺿﻊ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺴﻌﺮﻳﺔ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ 
  : ـﺑ ﻠﻴﻬﺎ ﺃﻥ ﺗﻘﻮﻡﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ ﻋ
 ؛ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﳍﺪﻑ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻲ ﻣﻦ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ 
 ؛ ﺭﺟﻴﺔ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﻗﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑﻣﺮﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳋﺎﻭﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﰲ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﻭﺩﺭﺍﺳﺔ  
ﻓﻌﺎﻟﺔ ﺗﺄﺧﺬ ﺑﻌﲔ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻋﻨﺼﺮ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻭ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﻭﲢﺪﻳﺪ  ﺗﺴﻌﲑﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻃﺮﻳﻘﺔ  







                                                        
  .206 p ,5002 ,tic po ,lennoitarépo te euqigétarts gnitekraM :sertuA te  nibmaL seuqcaJ-naeJ )1(
  .802ﺹ ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﻭﺁﺧﺮﻭﻥ ﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱﻋ (2)
  .012ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، (3)
  .021ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  ،ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ (4)




  ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
ﺗﺄﰐ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﲢﺪﻳﺪ ﻭﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻘﻨﻮﺍﺕ  ،ﻭﺗﺴﻌﲑﻩ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞﺑﻌﺪ ﻗﻴﺎﻡ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺈﻧﺘﺎﺝ        
ﺳﻮﺍﺀ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﻜﻤﻴﺔ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ  ،ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ﻃﺮﻳﻘﻬﺎ ﺗﻜﻮﻥ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻣﺘﺎﺣﺔ ﻦﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﺍﳌﻼﺋﻤﺔ ﺍﻟﱵ ﻋ
  .ﺍﻟﱵ ﺗﻐﻄﻲ ﺍﻟﻄﻠﺐ، ﺃﻭ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﻮﻗﺖ ﺃﻭ ﺍﳌﻜﺎﻥ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺸﻜﻴﻠﺔ ﺃﻭ ﻏﲑ ﺫﻟﻚ
ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺳﻮﻑ ﳓﺎﻭﻝ ﺍﻹﳌﺎﻡ ﺑﺄﻫﻢ ﺍﳉﻮﺍﻧﺐ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﺴﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺒﻨﺎﻫﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ        
  :ﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼ ،ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ
  .ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﻗﻨﻮﺍﺗﻪ :ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﺃﻧﻮﺍﻉ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭﻫﺎ:ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﺃﻧﻈﻤﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺗﻪ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﻗﻨﻮﺍﺗﻪ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ، ﻓﻨﺘﻴﺠﺔ ﻟﺰﻳﺎﺩﺓ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻋﻦ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺍﻟﻨﺎﺗﺞ ﻋﻦ ﻳﺮﺟﻊ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺑﺎﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻛﻨﺸﺎﻁ ﻣﻦ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻨﺬ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻟﻘﺮ       
، ﺃﺻﺒﺢ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﺍﻟﻜﻤﻴﺎﺕ ﺍﻟﻜﺒﲑﺓ ﻣﻦ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺍﻟﺬﻱ ﺃﺣﺪﺛﺘﻬﺎ ﺍﻟﺜﻮﺭﺓ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﻭﻇﻬﻮﺭ ﺃﺯﻣﺔ ﺍﻟﻜﺴﺎﺩ ﺍﻟﻜﺒﲑ ﰲ ﺍﻟﺜﻼﺛﻴﻨﻴﺎﺕ
ﺎ ﺩﻓﻌﻬﺎ ﺇﱃ ﺍﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺍﻟﺸﻐﻞ ﺍﻟﺸﺎﻏﻞ ﻟﺪﻯ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﰲ ﺗﻠﻚ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻫﻮ ﻛﻴﻔﻴﺔ ﺗﺼﺮﻳﻒ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻜﺪﺳﺔ ﰲ ﳐﺎﺯﺎ، ﻭﻫﻮ ﻣ
  .ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺃﻳﺎ ﻛﺎﻧﺖ ﺃﻣﺎﻛﻨﻬﻢ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﺗﻮﺻﻴﻞ ﳝﻜﻦ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺗﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﻣﻨﺎﺳﺒﺔ 
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ: ﺃﻭﻻ
  :ﺬﻛﺮ ﻣﻨﻬﺎ ﻣﺎ ﻳﻠﻲﻧﻭﺭﺩﺕ ﻋﺪﺓ ﺗﻌﺎﺭﻳﻒ ﻟﺘﻮﺯﻳﻊ        
ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻲ ﺃﻭ ﺍﳌﺴﺘﻌﻤﻞ  ﳎﻤﻮﻉ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﲢﻘﻖ ﺍﻧﺴﻴﺎﺏ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻣﻦ ﻗﺴﻢ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺇﱃ" :ﻳﻌﺮﻑ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺑﺄﻧﻪ       
ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﻟﻨﺸﺎﻃﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﳍﺎ ﻋﻼﻗﺔ ﻣﻊ ﺳﻠﺴﻠﺔ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﺣﱴ ﻭﺻﻮﳍﺎ ﺇﱃ ﺍﻵﺧﺮﻳﻦ، ﻫﺪﻓﻬﺎ ﺟﻌﻞ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺳﻬﻞ "، ﻭﻛﺬﻟﻚ (1)"ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ
  (2)".ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﻟﻜﻞ ﻣﻦ ﻳﺮﻳﺪ ﺷﺮﺍﺀﻩ
ﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺨﺬﻫﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﻳﺮﻯ ﺁﺧﺮ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻫﻮ ﺃﺣﺪ ﺍﻟﻮﻇﺎﺋﻒ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﰲ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، ﻭﻳﻀﻢ ﲨﻴﻊ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴ     
ﻭﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺘﻮﺻﻴﻞ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻟﻺﺷﺒﺎﻉ ﺣﺎﺟﺎﻢ ﻭﺭﻏﺒﺎﻢ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﻨﺎﻓﺬ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺗﻜﻮﻥ ﻋﻠﻰ ﺷﻜﻞ ﺣﻼﻗﺎﺕ 
ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﻋﺪﺓ ﻣﻦ ﱃ ﲤﻜﲔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﻭ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ، ﻭﺗﺘﺼﻞ ﺑﺘﻠﻚ ﺇﻣﺘﺼﻠﺔ، ﺇﺿﺎﻓﺔ 
  .(3)ﺗﺄﻣﲔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﺸﺎﻃﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺎﻫﻢ ﰲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻳﺼﺎﻝﻟﺔ ﻭﻧﻘﻞ ﻭﲣﺰﻳﻦ ﻭﻣﻨﺎﻭ
ﻭﺑﺼﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻫﻮ ﺫﻟﻚ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻨﺤﺼﺮ ﺑﲔ ﻋﻤﻠﻴﱵ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻙ، ﻭﺍﻟﺬﻱ ﻳﻀﻤﻦ        
  .ﺇﻳﺼﺎﻝ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﻦ ﻣﻜﺎﻥ ﺇﻧﺘﺎﺟﻬﺎ ﺇﱃ ﻣﻜﺎﻥ ﺍﺳﺘﻬﻼﻛﻬﺎ ﺿﻤﻦ ﻣﺴﺎﺭﺍﺕ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﺗﺴﻤﻰ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ
                                                        
 .32 p ,tic po ,euqitarP tE stnemednoF gnitekraM eL ,nialA trebiloj te siuol erreiP ,siobuD )1(
 .03 p ,0991 ,regla ,itreb no noitidé ,gnitekram el erdnerpmoc ,iltijdrihges demahoM )2(
  .573، ﺹ  7991ﺯﻛﻲ ﺧﻠﻴﻞ ﺍﳌﺴﺎﻋﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﰲ ﺍﳌﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺸﺎﻣﻞ، ﺩﺍﺭ ﺯﻫﺮﺍﻥ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﺍﻷﺭﺩﻥ،  (3)




  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ: ﺎﻧﻴﺎﺛ
  :ﻫﻨﺎﻙ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻳﻒ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﻘﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻧﺬﻛﺮ ﻣﻨﻬﺎ       
 ،ﺍﻷﺧﲑ ﻳﻨﺘﺠﻬﺎ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚﺗﺸﲑ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺇﱃ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﻳﺴﺘﺨﺪﻣﻬﻢ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻟﺘﻮﻓﲑ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﱵ        
ﺣﻴﺚ ﺗﻘﻮﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺑﻜﺎﻓﺔ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ، (1)ﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔﻭﻳﻌﺮﻑ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﻳﺸﻜﻠﻮﻥ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎ
 .ﺍﻟﱵ ﳛﺘﺎﺟﻬﺎ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻟﺘﻮﺻﻴﻞ ﻣﻨﺘﺠﺎﺗﻪ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺃﻭ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ
ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺘﺪﺍﺧﻠﲔ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﻳﺘﻜﻔﻠﻮﻥ ﺑﺎﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﻤﺢ ﺑﺎﻧﺘﻘﺎﻝ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻣﻦ ﺍﳊﺎﻟﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﺇﱃ ﻛﻤﺎ ﺗﻌﺮﻑ ﺑﺄﺎ      
ﺃﻥ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻫﻲ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺃﻭ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﺗﻘﻊ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺆﻭﻟﻴﺘﻬﻢ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ  ﺍﻟﺒﻌﺾﺑﻴﻨﻤﺎ ﻳﺮﻯ ، (2) ﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔﺍﳊﺎﻟﺔ ﺍﻻ
  .(3) ﲟﺠﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﻇﺎﺋﻒ ﺍﻟﻀﺮﻭﺭﻳﺔ ﻭﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ ﺗﺪﻓﻖ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺇﱃ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺃﻭ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ
  :ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻳﻒ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﻧﺴﺘﻨﺘﺞ ﺃﻥ       
ﺘﻌﻤﻞ ﺍﳌﺴ ﺑﺎﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﻭﺻﻮﻻ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺃﻭ ﻣﻦ ﻋﺪﺓ ﺃﻃﺮﺍﻑ ﺗﺒﺪﺃ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ ﺃﻭ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﻗﺪ ﲤﺮ ﻥﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺗﺘﻜﻮ 
 ؛ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻲ
 ؛ ﺩ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺑﲔ ﺍﳌﻨﺘﺞ  ﻭﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚﺗﻄﻮﻝ ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺑﺰﻳﺎﺩﺓ ﻋﺪﺩ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﻭﺗﻘﺼﺮ ﺑﻘﻠﺔ ﻋﺪ 
  . ﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚﺩﻭﺭ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﰲ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻫﻮ ﺳﺪ ﺍﻟﻔﺠﻮﺍﺕ ﺍﳌﻮﺟﻮﺩﺓ ﺑﲔ ﺍﳌ 
 (4):ﺘﺘﻤﺜﻞ ﰲﻓﺍﻟﻔﺠﻮﺍﺕ ﺍﳌﻮﺟﻮﺩﺓ ﺑﲔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺃﻣﺎ ﺃﻫﻢ 
 ؛ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﺍﻟﻔﻮﺍﺻﻞ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ ﺑﲔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚﻓﺠﻮﺍﺕ ﻣﻜﺎﻧﻴﺔ، ﻭ 
 ؛ ﻭﻭﺻﻮﻟﻪ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﳌﻨﺘﺞ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﺯﻣﻨﻴﺔﻓﺠﻮﺍﺕ  
 ؛ ﻠﻤﻨﺘﺞ ﻭﺭﻏﺒﺘﻪ ﰲ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻴﻪﻓﺠﻮﺍﺕ ﺇﺩﺭﺍﻛﻴﺔ، ﻭﻫﻲ ﻣﺪﻯ ﺇﺩﺭﺍﻙ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻟ 
 ؛ ﻓﺠﻮﺍﺕ ﺣﻴﺎﺯﻳﺔ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﺍﻧﺘﻘﺎﻝ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ 
  .       ﻓﺠﻮﺍﺕ ﻗﻴﻤﻴﺔ، ﻭﻫﻲ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺳﻌﺮ ﺑﻴﻌﻪ ﺑﺎﻟﺴﻌﺮ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻘﺪﺭ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻋﻠﻰ ﺩﻓﻌﻪ 
  ﺍﺕ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭﻫﺎﺩﺪﺃﻧﻮﺍﻉ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﳏ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻣﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻳﻜﻮﻥ ﺇﻣﺎ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺃﻭ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺳﻠﺴﻠﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﲤﺘﺪ ﺇﻥ ﺍﻧﺘﻘﺎﻝ        
ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻋﱪ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﲢﻜﻤﻬﺎ ﻋﺪﺓ ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺳﻮﻑ  ﺑﲔ ﻗﻨﺎﺓ ﺧﺘﻴﺎﺭﻻﺑﲔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﻭﺃﻥ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍ
  .ﺎﻭﳍﺎ ﺑﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻔﺼﻴﻞ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻄﻠﺐﻨﻧﺘ
  ﺃﻧﻮﺍﻉ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ: ﺃﻭﻻ
  .ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺰ ﺑﲔ ﻧﻮﻋﲔ ﻣﻦ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ       
                                                        
  .142، ﺹ6002ﻳﻊ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، ﻋﺒﺪ ﺍﻟﻌﺰﻳﺰ ﺃﺑﻮﻧﺒﻌﺔ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﺩﺍﺭ ﺍﳌﻨﺎﻫﺞ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯ (1)
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   .02، ﺹ 0002ﻫﺎﱐ ﺣﺎﻣﺪ ﺍﻟﻀﻤﻮﺭ، ﻃﺮﻕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺋﻞ ﻟﻠﻨﺸﺮ، ﻋﻤﺎﻥ، ( 3)
  .62ﺴﺎﺑﻖ، ﺹﺍﻟﺮﺟﻊ ﺍﳌ (4)




ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻴﲔ  ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻨﺎﻋﻴﲔ ﺃﻭﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﻓﻘﺎ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﺑﺒﻴﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﺇﱃ ﺍﳌﺸﺘﺮﻳﻦ ﺍﻟﺼ :ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ -1
ﻣﻦ  ﻭﻳﻌﺘﱪ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻠﻌﺎ ﺃﻭ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺃﻭ ﻏﲑ ﺫﻟﻚ،ﺑﺪﻭﻥ ﺗﺪﺧﻞ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﰲ ﺇﲤﺎﻡ ﺍﻟﺼﻔﻘﺔ، ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻧﺖ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺳ
  :ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻮﺿﺤﻪ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺘﺎﱄ ،ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺕﺍﻮﺃﻗﺼﺮ ﻗﻨ
 
 
  (1):ﻭﺗﻌﺘﻤﺪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻭﻓﻘﺎ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﺍﻟﺬﻱ ﺃﺻﺒﺢ ﻳﻌﺮﻑ ﺑﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ       
 .ﺎﺭﺽﻼﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻭ ﺍﳌﻌﻃﺮﻳﻖ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻭ ﺍﶈ ﻦﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻋ 
 .ﺍﻟﱪﻳﺪ ﻭ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ 
 (GNIPPOHSELET)ﺍﳍﺎﺗﻒ  /ﺍﻟﺘﻠﻔﺰﻳﻮﻥ 
ﻟﻠﺤﺎﺳﺒﺎﺕ ﺍﻵﻟﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺎﻟﺒﻴﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ  (lleD) ﻭﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺳﻠﻮﺏ ﳒﺪ ﺷﺮﻛﺔ       
ﻣﻮﺍﻛﺒﺔ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﻛﻞ ﻋﻤﻴﻞ  ﻊ ﺍﻟﻐﻴﺎﺭ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﻟﺪﻳﻬﺎ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰﻗﻄﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﻭ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﻟﺒﻴﻊ ﺍﻷﺟﻬﺰﺓ ﻭﻣﻜﻮﻧﺎﺎ ﻭ
، ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻥ ﻓﺮﺩ ﺃﻭ ﻣﻨﻈﻤﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﲝﺼﻮﳍﺎ ﻋﻠﻰ ﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺳﺮﻋﺔ ﺍﳉﻬﺎﺯ ﻭﺣﺠﻢ ﺍﻟﻘﺮﺹ ﺍﻟﺼﻠﺐ ﺣﺪﺍﻋﻠﻰ 
  .(2)ﺍﱁ... ﻭﻧﻮﻉ ﺍﻟﺸﺎﺷﺔ
ﻳﻜﻮﻥ ﻭﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ، ﻭﻗﺪ ( ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ)ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻳﻈﻬﺮ ﻭﺳﻴﻂ ﺃﻭ ﺃﻛﺜﺮ ﺑﲔ ﺍﳌﻨﺘﺞ  :ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ -2
  :ﻛﻤﺎ ﻫﻮ ﻣﻮﺿﺢ ﰲ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺘﺎﱄﺃﻭ ﲰﺎﺳﺮﺓ ﺎﺭﺍ ﺃﻭ ﻭﻛﻼﺀ ﲡﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ 
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ﺑﲔ ﺍﻟﻮﻛﻼﺀ ﻭ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭ ﰲ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭ ﻻ ﻳﺘﻘﺎﺿﻮﻥ ﺍﻟﻌﻤﻮﻟﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺔ ﻋﻨﺪ ﺇﲤﺎﻡ ﺻﻔﻘﺔ ﺍﻟﺒﻴﻊ، ﻷﻢ ﻭﻳﺘﻤﺜﻞ ﺍﻟﻔﺮﻕ        
 ﻣﻊ ﺍﻧﺘﻘﺎﻝ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﺇﻟﻴﻬﻢ، ﻳﺸﺘﺮﻭﻥ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻣﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﺴﻌﺮ ﻣﻌﲔ ﻭﻳﺒﻴﻌﻮﻧﻪ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﺑﺴﻌﺮ ﺃﻋﻠﻰ ﳏﻘﻘﲔ ﻫﺎﻣﺶ ﺭﺑﺢ ﻣﻌﲔ
                                                        
  .221ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  (1)
















 ﲰﺴﺎﺭ ﺗﺎﺟﺮ ﲨﻠﺔ ﺗﺎﺟﺮ ﲡﺰﺋﺔ




ﻭﻻ ﳛﻘﻘﻮﻥ ﺭﲝﺎ ﻣﻦ ﺍﻟﺼﻔﻘﺔ، ﺑﻞ ﻳﺘﻘﺎﺿﻮﻥ ﻋﻤﻮﻟﺔ ﻭﻻ ﺗﻨﺘﻘﻞ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺇﱃ ﺎ ﺍﻟﻮﻛﻼﺀ ﻓﻬﻢ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﳑﺜﻠﲔ ﻋﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﺃﻣ
  .(1)ﺫﻣﺘﻬﻢ
ﻭﺫﻟﻚ ﻟﻮﺟﻮﺩ  ،ﻭﲡﺪﺭ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﺧﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺗﻌﺘﱪ ﻣﺴﺄﻟﺔ ﰲ ﻏﺎﻳﺔ ﺍﻟﺼﻌﻮﺑﺔ ﻭﺍﻟﺘﻌﻘﻴﺪ       
، ﺣﻴﺚ ﳒﺪ ﻣﺜﻼ ﺍﺭﺗﺒﺎﻁ ﻗﺎﺋﻢ ﺑﲔ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﺭﺗﺒﺎﻁ ﺑﲔ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﻷﺧﺮﻯ
ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ، ﻓﺘﺤﺪﻳﺪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻷﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻳﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ ﻧﻮﻋﻴﺔ ﻭﻛﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭ ﻭﺍﻟﻮﻛﻼﺀ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﺗﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻌﻬﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ 
ﺣﻠﻘﺎﺎ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﻭﻳﺘﻮﻗﻒ ﻋﻠﻰ ﻃﻮﻝ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﺍﻟﱵ ﻳﻨﺒﻐﻲ ﻋﻨﺪ ﻭﺿﻊ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻣﺮﺍﻋﺎﺓ ﺇﺿﺎﻓﺔ ﻫﺎﻣﺶ ﺭﺑﺢ ﻣﻨﺎﺳﺐ ﻟﻜﻞ ﺣﻠﻘﺔ ﻣﻦ  ،ﺟﻬﺔ
ﻤﻠﺔ ﺗﺮﻭﳚﻴﺔ ﻣﻜﺜﻔﺔ ﻭﲢﺪﻳﺪ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﻻﻏﺘﻨﺎﻡ ﻓﺮﺻﺔ ﺳﻮﻗﻴﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﺃﻭ ﳏﺎﻭﻟﺔ ﲝﺛﺎﻧﻴﺔ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﻗﻴﺎﻡ  ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ 
ﺍﻟﺴﻴﻄﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﻗﻄﺎﻉ ﳏﺪﺩ، ﻳﺘﻮﻗﻒ ﻋﻠﻰ ﻣﺪﻯ ﻗﺪﺭﺓ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﻋﻠﻰ ﲢﻤﻞ ﻋﺒﺊ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، ﻭﻗﺪ ﳒﺪ ﺃﻳﻀﺎ ﺍﺭﺗﺒﺎﻁ ﻭﺛﻴﻖ ﺑﲔ ﺳﻴﺎﺳﺔ 
ﺍﻟﺘﺠﺰﺋﺔ ﻣﻄﺎﻟﺒﺔ ﺑﺈﺗﺒﺎﻉ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺗﻨﻮﻳﻊ ﻣﻞ ﻣﻊ ﻋﺪﺩ ﻛﺒﲑ ﻣﻦ ﲡﺎﺭ ﺍﳉﻤﻠﺔ ﻭﻓﺎﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻌﺎ ،ﻨﺘﺠﺎﺕﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﳌ
  (2).ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ
  ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺃﻱ ﻗﺮﺍﺭ ﳜﺺ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﳚﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺍﻷﺧﺬ ﺑﻌﲔ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﻣﻦ  ﺫﺎﲣﺎﻗﺒﻞ ﺃﻥ ﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑ       
  :ﻭ ﺇﳚﺎﺑﺎ ﻋﻠﻰ ﺫﻟﻚ ﺍﻻﺧﺘﻴﺎﺭ، ﻭﻟﻌﻞ ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﻣﺎ ﻳﻠﻲﺃﺷﺄﺎ ﺃﻥ ﺗﺆﺛﺮ ﺳﻠﺒﺎ 
ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ  ،ﺗﻌﺘﱪ ﻧﻘﻄﺔ ﺍﻻﻧﻄﻼﻕ ﰲ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻫﻲ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﻭﲢﻠﻴﻞ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﺴﻮﻕ :ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺗﺘﻌﻠﻖ ﺑﺎﻟﺴﻮﻕ -1
   (3):ﰲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻻﺧﺘﻴﺎﺭ ﰲﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﺃﻫﻢ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺴﻮﻕ 
 .ﺻﻨﺎﻋﻲ ﻣﻌﻪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻫﻮ ﺳﻮﻕ ﺍﺳﺘﻬﻼﻛﻲ ﺃﻭ ﺣﻴﺚ ﻳﺘﻢ ﲢﺪﻳﺪ ﻓﻴﻤﺎ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻥ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﺘﻌﺎﻣﻞ: ﻕﻧﻮﻉ ﺍﻟﺴﻮ -ﺃ
 .ﻷﻥ ﻛﻞ ﺣﺎﻟﺔ ﺗﻔﺮﺽ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﺎﺓ ﺗﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﻣﻨﺎﺳﺒﺔ ،ﻭ ﺍﻧﺘﺸﺎﺭ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺟﻐﺮﺍﻓﻴﺎﺃﺔ ﺗﺮﻛﻴﺰ ﺳﺃﻱ ﺩﺭﺍ: ﺍﻟﺘﺮﻛﻴﺰ ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ ﻟﻠﺴﻮﻕ -ﺏ
ﺗﺼﺎﻝ ﻢ، ﻓﻤﺜﻼ ﳒﺪ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻳﻔﻀﻠﻮﻥ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﻭﺫﻟﻚ ﻟﺘﺤﺪﻳﺪ ﻛﻴﻔﻴﺔ ﻭﺃﺳﻠﻮﺏ ﺍﻻ: ﻋﺎﺩﺍﺕ ﺍﳌﺸﺘﺮﻳﻦ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ -ﺝ
 .ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﺑﺮﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺘﺎﺑﻌﲔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ، ﻭﺍﻟﺒﻌﺾ ﺍﻷﺧﺮ ﻻ ﻳﻜﻠﻒ ﻧﻔﺴﻪ ﻋﻨﺎﺀ ﺫﻟﻚ ﻭﻳﺘﺼﻞ ﺑﺄﻗﺮﺏ ﻭﺳﻴﻂ ﺑﻪ
ﻓﻀﻞ ﻟﺘﺼﺮﻳﻒ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ، ﺃﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻥ ﺍﻷ ﻫﻮ ﺣﻴﺚ ﻛﻠﻤﺎ ﻛﺎﻥ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺻﻐﲑﺍ ﻛﻠﻤﺎ ﻛﺎﻥ ﺍﳌﻨﻔﺬ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ: ﺗﻘﺪﻳﺮ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ -ﺩ
 .ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﻔﺮﺽ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﻏﲑ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ،ﻓﺈﻥ ﺫﻟﻚ ﻳﺘﻄﻠﺐ ﺍﻻﺳﺘﻌﺎﻧﺔ ﺑﺒﻌﺾ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀﻛﺒﲑﺍ  ﺍﻟﺴﻮﻕ
  (4):ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻧﺬﻛﺮ ﻣﻨﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺗﺆﺛﺮﺗﻮﺟﺪ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳌﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ ﻭ ﺍﻟﱵ : ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺗﺘﻌﻠﻖ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ -2
ﻝ ﻗﻨﺎﺓ ﻃﻮﻳﻠﺔ ﺗﻀﻢ ﻋﺪﺩ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ، ﻭﺍﻟﻌﻜﺲ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﻓﺎﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﳌﻨﺨﻔﻀﺔ ﺗﻮﺯﻉ ﻣﻦ ﺧﻼ: ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ -ﺃ
ﻳﻜﻮﻥ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﳌﻨﻔﺬ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺃﻓﻀﻞ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﻔﺬ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻏﲑ ﺃﻧﻪ ﺇﺫﺍ ﺑﻴﻌﺖ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺴﻌﺮ  ﻦﻛﺎﻥ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ ﻣﺮﺗﻔﻊ ﺃﻳ
                                                        
  .321ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ (1)
  .53ﺹ ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، (5002 - 0002ﻟﻔﺘﺮﺓ ﺇﺳﻘﺎﻁ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺍﻟﻌﺮﰊ )ﻧﻮﺭﻱ ﻣﻨﲑ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻲ ﻭ ﺃﳘﻴﺘﻪ ﰲ ﻣﺴﺎﻳﺮﺓ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ  (2)
  .691ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻔﺎﻫﻴﻢ ﺃﺳﺲ ﻭﻣ: ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖﻱﺛﺎﻣﺮ ﺍﻟﺒﻜﺮ (3)
  .582ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺮﺣﻴﻢ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ (4)




ﺢ ﺍﻟﻘﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﺒﺼﺍﳌﻨﺨﻔﺾ ﺑﻜﻤﻴﺎﺕ ﻛﺒﲑﺓ، ﺃﻭ ﺇﺫﺍ ﺑﻴﻌﺖ ﻣﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺃﺧﺮﻯ ﲟﺎ ﳚﻌﻞ ﺣﺠﻢ ﺃﻣﺮ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﻛﺒﲑﺍ ﻓﻘﺪ ﺗ
 .ﺍﻷﻗﺼﺮ ﻫﻲ ﺍﺪﻳﺔ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺎ
ﺍﻟﱵ  ﻟﻠﺘﻠﻒ ﻓﺎﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻌﺮﺿﺔ ﻟﻠﺘﻠﻒ ﲢﺘﺎﺝ ﺇﱃ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﻗﺼﲑﺓ ﻟﺘﻮﺯﻳﻌﻬﺎ ﻋﻜﺲ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻏﲑ ﺍﻟﻘﺎﺑﻠﺔ: ﻗﺎﺑﻠﻴﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻟﻠﺘﻠﻒ -ﺏ
 .ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﻖﻃﺮﻳ ﻦﳝﻜﻦ ﺗﻮﺯﻳﻌﻬﺎ ﻋ
ﻌﻘﺪﺓ ﺗﻮﺯﻉ ﺑﺼﻮﺭﺓ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻌﻤﻠﲔ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﲔ، ﻴﺔ ﺍﳌﻓﺎﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻄﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﻔﻨ :ﺍﻟﻄﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ -ﺝ
 .ﻋﻜﺲ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻄﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﺍﻟﺒﺴﻴﻄﺔ ﻭ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﺗﻮﺯﻳﻌﻬﺎ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ
ﻳﺘﺄﺛﺮ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻟﻘﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﲟﺪﻯ ﺍﻟﺘﻮﺳﻊ ﺍﻟﺬﻱ ﳝﻠﻴﻪ ﺧﻂ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ، ﺣﻴﺚ ﻛﻠﻤﺎ ﺗﻮﺳﻌﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ : ﺧﻂ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ -ﺩ
 .ﻛﻠﻤﺎ ﻛﺎﻥ ﺑﺈﻣﻜﺎﺎ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺗﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﻗﺼﲑﺓ ﺠﺎﺎﺘﺧﻂ ﻣﻨ
  (1):ﻳﻠﻲ ﻭ ﺃﻫﻢ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻣﺎ :ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺗﺘﻌﻠﻖ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺔ -3
ﺍﻟﺴﻴﻄﺮﺓ ﻭ ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﻮﺯﻳﻊ  ﺭﻏﺒﺔ ﻣﻨﻬﺎ ﰲﻗﺼﲑﺓ ﻓﺒﻌﺾ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﲣﺘﺎﺭ ﻗﻨﺎﺓ ﺗﻮﺯﻳﻊ : ﺍﻟﺮﻏﺒﺔ ﰲ ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ -ﺃ
ﺗﻮﺯﻳﻊ  ﻘﺪ ﻓﻴﻪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺭﻗﺎﺑﺔﺍﻟﺬﻱ ﺗﻔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻦﺎ، ﻓﺎﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﳛﻘﻖ ﺩﺭﺟﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻋﻣﻨﺘﺠﺎ
  .     ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ
 ﺃﻥﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ، ﺣﻴﺚ ﳒﺪ  ﻭﺍﳋﱪﺍﺕﺎﻟﻘﺪﺭﺍﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﺑﻓﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺗﺘﺄﺛﺮ : ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ -ﺏ
ﺍﻟﻘﺪﺭﺍﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﶈﺪﻭﺩﺓ ﺗﻠﺠﺄ ﺇﱃ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ، ﺑﻴﻨﻤﺎ ﻳﻜﻮﻥ ﺍﻟﻌﻜﺲ ﺻﺤﻴﺤﺎ ﰲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺫﺍﺕ 
 .ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻛﺘﺴﺎﺎ ﻟﻘﺪﺭﺍﺕ ﺇﺩﺍﺭﻳﺔ ﻭ ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ
ﺩ ﺍﺕ ﺍﳌﻮﺍﺭﻓﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻘﺪﺭﺍﺕ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻜﺒﲑﺓ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺈﻧﺸﺎﺀ ﻣﺮﺍﻛﺰ ﺑﻴﻊ ﺧﺎﺻﺔ ﺎ، ﻋﻜﺲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺫ: ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ -ﺝ
 .ﺍﻟﱵ ﲤﻴﻞ ﺇﱃ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﰲ ﺗﺼﺮﻳﻒ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﶈﺪﻭﺩﺓ ﻭ
ﺍﳌﺸﺘﺮﻳﻦ  ﻮﺻﻴﻞ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺃﻭﲣﺘﺎﺭ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﻗﺼﺪ ﻣﺴﺎﻋﺪﺎ ﰲ ﺗ :ﳏﺪﺩﺍﺕ ﻣﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﻮﺳﻄﺎﺀ -4
   (2):ﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﰲﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﺎ ﺃﻥﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻴﲔ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﻭﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ 
ﺣﻴﺚ ﺗﺴﻌﻰ ﺩﺍﺋﻤﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﱃ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻮﺳﻴﻂ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺴﺘﻄﻴﻊ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ  ،ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ 
 ؛ ﺑﺎﻟﺴﺮﻋﺔ ﺍﳌﻄﻠﻮﺑﺔ ﻭﰲ ﺍﻟﻮﻗﺖ ﺍﳌﻨﺎﺳﺐ
ﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻭﻋﻠﻰ ﻃﻮﻝ ﺛﻳﺆ ﺃﻥ ﻗﻠﺔ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺃﻭ ﻋﺪﻡ ﻭﺟﻮﺩﻫﻢ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺫﻟﻚﻋﺪﺩ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺍﳌﻮﺟﻮﺩﻳﻦ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ،  
 ؛ ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﻗﺼﺮ
 ؛ﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕﺘﻣﻜﺎﻧﺔ ﻣﻨ ﻣﻮﺍﻗﻒ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺍﲡﺎﻩ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻭﻣﺎ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻳﻘﺪﻣﻮﻩ ﻣﻦ ﻣﺴﺎﻋﺪﺍﺕ ﺗﻔﺮﺯ 
 .ﻣﺪﻯ ﲤﺘﻊ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺑﺎﻟﻘﻮﺓ ﺍﻟﺒﻴﻌﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﻭﻣﺪﻯ ﺗﺄﺛﲑﻫﻢ ﻋﻠﻰ ﺣﺮﻛﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ 
                                                        
  .05ﻫﺎﱐ ﺣﺎﻣﺪ ﺍﻟﻀﻤﻮﺭ، ﻃﺮﻕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ( 1)
  .791ﺃﺳﺲ ﻭﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ: ﺛﺎﻣﺮ ﺍﻟﺒﻜﺮﻱ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ (2)




ﻦ ﺍﻟﻀﺮﻭﺭﻱ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺃﻥ ﺗﻘﻮﻡ ﻣ ﻥﺣﻴﺚ ﻳﻜﻮ :ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔﳏﺪﺩﺍﺕ ﺗﺘﻌﻠﻖ ﲟﺠﺎﻻﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﺍﻟﻈﺮﻭﻑ  -5
ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﲟﺮﺍﻗﺒﺔ ﻭﺭﺻﺪ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺨﺬﻫﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﻘﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﻓﺈﺫﺍ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻣﺘﺸﺎﺔ ﺗﻜﻮﻥ ﻣﻦ 
ﳝﺮ  ﺍﻟﱵ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔﺃﺿﻒ ﺇﱃ ﺫﻟﻚ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﻈﺮﻭﻑ  ،(1)ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻧﻔﺲ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﱵ ﻳﺴﺘﺨﺪﻣﻬﺎ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﻮﻥ
ﺎ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﻓﻔﻲ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻟﻜﺴﺎﺩ ﲣﺘﺎﺭ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻗﻨﺎﺓ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻗﺼﲑﺓ ﺃﻭ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﺭﻏﺒﺔ ﻣﻨﻬﺎ ﰲ ﺗﻮﺻﻴﻞ 
ﻫﺎ ﺍﻟﻮﻛﻼﺀ ، ﺑﻴﻨﻤﺎ ﻳﻜﻮﻥ ﺍﻟﻌﻜﺲ ﰲ ﺬﻫﺎ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭ ﺃﻭ ﺍﻟﻌﻤﻮﻻﺕ ﺍﻟﱵ ﻳﺄﺧﺬﻳﺄﺧ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﲡﻨﺐ ﻫﻮﺍﻣﺶ ﺍﻟﺮﺑﺢ ﺍﻟﱵ
 . ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻻﺯﺩﻫﺎﺭ
  ﺃﻧﻈﻤﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺗﻪ: ﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚﺍﳌﻄﻠ
ﺑﻌﺪ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﺪﺭﺍﺳﺔ ﻭﲢﻠﻴﻞ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﻗﺮﺍﺭ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﺫﻛﺮﻫﺎ، ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺘﺤﺪﻳﺪ        
ﻮﺍﺀ ﰒ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻧﻮﻉ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﺍﻟﻮﺍﺟﺐ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻬﺎ ﻹﻳﺼﺎﻝ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻴﲔ ﺃﻭ ﺍﳌﺸﺘﺮﻳﻦ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﲔ، ﻭﺳ
ﺃﻭ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ، ﻓﺎﳌﺆﺳﺴﺔ ﳎﱪﺓ ﻋﻠﻰ ﺇﺗﺒﺎﻉ ﺍﺳﺘﺮﺗﻴﺠﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﺍﳌﻌﺮﻭﻓﺔ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻟﻘﻨﺎﺓ 
ﻧﺘﻨﺎﻭﳍﺎ ﻳﻠﺰﻣﻬﺎ ﺍﳌﻔﺎﺿﻠﺔ ﺑﲔ ﺛﻼﺙ ﺃﻧﻈﻤﺔ ﺗﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ، ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻧﻈﻤﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﻭ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺳﻮﻑ  ﺓﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ
  .ﺑﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻔﺼﻴﻞ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻄﻠﺐ
  ﺃﻧﻈﻤﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ: ﺃﻭﻻ
ﺗﺴﻌﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﱃ ﺗﻐﻄﻴﺔ ﺃﺳﻮﺍﻗﻬﺎ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ﻣﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﺫﻟﻚ ﺃﻧﻈﻤﺔ ﺗﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﻧﻈﺎﻡ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﻜﺜﻒ،        
  .ﻧﻈﺎﻡ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻻﻧﺘﻘﺎﺋﻲ، ﻧﻈﺎﻡ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻮﺣﻴﺪ
ﺣﻴﺚ ﺗﺴﻌﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺇﱃ ﺃﻳﻀﺎ ﺑﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﺸﺎﻣﻞ،  ﻳﺴﻤﻰ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ: ﻧﻈﺎﻡ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﻜﺜﻒ -1
ﻭﻳﻨﺎﺳﺐ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ  ،(2) ﺿﻤﺎﻥ ﺗﻮﺍﺟﺪ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﰲ ﻛﻞ ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ، ﻣﻌﺘﻤﺪﺓ ﰲ ﺫﻟﻚ ﻋﻠﻰ ﻛﻞ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ
ﻬﺎ ﺑﺄﻗﻞ ﺟﻬﺪ ﻭﻭﻗﺖ ﳑﻜﻨﲔ، ﻭﻣﻦ ﺃﻣﺜﻠﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﺮﻏﺐ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﰲ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻴ ﺮﺓ ﻭﺍﺳﻌﺔ ﺍﻻﻧﺘﺸﺎﺭﻴﺴﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﺞ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﳌ
ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳊﻠﻮﻯ ﻛﻮﻻ ﻭ ﺒﺴﻲﻴﻫﺬﻩ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﲢﺘﺎﺝ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﳒﺪ ﺍﳌﺸﺮﻭﺑﺎﺕ ﺍﻟﻐﺎﺯﻳﺔ ﻛﻜﻮﻛﺎﻛﻮﻻ ﻭﺑ
ﻭﻛﺬﻟﻚ  ،ﻩ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺑﺘﻜﺮﺍﺭ ﻋﺪﺩ ﻣﺮﺍﺕ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﻋﻠﻰ ﻓﺘﺮﺍﺕ ﻣﺘﻘﺎﺭﺑﺔﺬﺣﻴﺚ ﺗﺘﺼﻒ ﻫ ،ﻭﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻐﺴﻴﻞ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻪﺷﻜﻮﻻﺗﻭ
  .ﻬﻠﻚ ﻟﻠﻌﻼﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻭﺍﳔﻔﺎﺽ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎﻋﺪﻡ ﻭﻻﺀ ﺍﳌﺴﺘ
ﻚ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﺬﻟﻭﻛ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ، ﺃﻧﻪ ﳛﺘﺎﺝ ﺇﱃ ﺟﻬﺪ ﻛﺒﲑ ﻟﻠﺘﻮﺯﻳﻊ ﻋﻠﻰ ﻣﺘﺎﺟﺮ ﺍﻟﺘﺠﺰﺋﺔ ﺍﳌﻨﺘﺸﺮﺓ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﻫﺬﺍ ﻳﻌﺎﺏ ﻋﻠﻰﻣﺎ ﻭ       
ﻛﻤﺎ ﺃﻥ  ،(3)ﺍﳌﻨﺘﺞﳑﺎ ﳚﻌﻠﻬﺎ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﻣﻜﻠﻔﺔ ﺑﺴﺒﺐ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﻫﺎﻣﺶ ﺍﻟﺮﺑﺢ ﻭﺻﻌﻮﺑﺔ ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ  ،ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻷﺣﻴﺎﻥ ﺍﻟﻄﻠﺒﺎﺕﺣﺠﻢ 
ﻥ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﻟﻦ ﻳﻘﻮﻣﻮﺍ ﺑﺄﻱ ﻧﺸﺎﻁ ﺗﺮﻭﳚﻲ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺘﺞ ﻳﺒﻴﻌﻪ ﻛﻞ ، ﻷﻣﻌﻈﻢ ﺃﻋﺒﺎﺀ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﺗﻘﻊ ﻋﻠﻰ ﻋﺎﺗﻖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺔ
ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻗﺪ ﻳﺘﺮﺗﺐ ﻋﻠﻴﻪ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﻟﻨﺸﺮ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﰲ ﻛﺎﻓﺔ  ﺍﻟﻨﻈﺎﻡﻥ ﻫﺬﺍ ﺃﻻ ﺇ ،(4)ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﻮﻥ
  .ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ
                                                        
  .582ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺮﺣﻴﻢ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  (1)
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  .   452ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻯ ﻭﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  (3)
  .782ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺮﺣﻴﻢ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  (4)




ﻋﺪﺩ  ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﺎﺳﺘﺨﺪﺍﻡﻭﻭﻓﻘﺎ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺗﻘﻮﻡ  ﺍﶈﺪﻭﺩ، ﻳﺴﻤﻰ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺃﻳﻀﺎ ﺑﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ :ﺎﺋﻲﻧﻈﺎﻡ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻻﻧﺘﻘ -2
ﻭﻗﺪﺭﺍﻢ ﻋﻠﻰ  ﻛﻤﻮﺍﻗﻊ ﻣﺘﺎﺟﺮﻫﻢﻭﻋﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﳜﻀﻊ ﻫﺆﻻﺀ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﺇﱃ ﻣﻌﺎﻳﺮ ﻣﻌﻴﻨﺔ  ،ﻣﻦ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﻋﻜﺲ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖﳏﺪﻭﺩ 
ﻭﻳﻨﺎﺳﺐ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺳﻠﻮﺏ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﺞ ﺳﻠﻊ  ،ﺳﺎﺱ ﻻﺧﺘﻴﺎﺭﻫﻢﻣﻮﺍﺭﺩﻫﻢ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻣﻦ ﺍﳌﻌﺎﻳﺮ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺨﺬ ﻛﺄﻭﺍﻟﺒﻴﻊ 
 ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﻟﻼﺳﻢﻴﻞ ﻭﻭﻻﺀ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻀﺣﻴﺚ ﺗﺰﻳﺪ ﺩﺭﺟﺔ  ﺗﻔ، ﻛﺎﻷﺟﻬﺰﺓ ﺍﻟﻜﻬﺮﺑﺎﺋﻴﺔ ﻭﺍﳌﻼﺑﺲ ﻭﺑﻌﺾ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﳋﺎﺻﺔ ،ﺍﻟﺘﺴﻮﻕ
  (1).ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ
  (2) :ﻭﳝﻜﻦ ﺇﺑﺮﺍﺯ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ       
   ؛ ﻮﺩﺍﺕ ﻛﺒﲑﺓ ﻟﻠﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﻣﻮﺯﻋﻴﻬﺎ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺄﺳﻠﻮﺏ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﻜﺜﻒﺃﻥ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻻ ﺗﺒﺪﻝ ﳎﻬ 
ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﺗﺮﻛﻴﺰﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﻋﺪﺩ ﳏﺪﻭﺩ ﻣﻦ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﺍﻟﻘﺎﺩﺭﻳﻦ ﻋﻠﻰ ﲢﻘﻴﻖ  ﻬﺎﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﲣﻔﻴﺾ ﺗﻜﺎﻟﻴﻔ ﻦﻜﻤﻛﻤﺎ ﻳ 
  ؛ ﻠﻤﺨﺰﻭﻥﻟ ﻰﻋﻠﺃﺣﺠﻢ ﻛﺒﲑ ﻣﻦ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺩﻭﺭﺍﻧﺎ 
  ؛ ﺍﳌﻨﺘﺠﲔ ﻭﺯﻳﺎﺩﺓ ﺩﺭﺟﺔ ﺗﻌﺎﻭﻥ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﻣﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔﺍﳔﻔﺎﺽ ﺩﺭﺟﺔ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺑﲔ  ﺓﻳﻀﺎﻑ ﺇﱃ ﺫﻟﻚ ﻣﻴﺰ 
  .ﻷﺎ ﺗﻮﺯﻉ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻋﺪﺩ ﳏﺪﻭﺩ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ، ﻛﱪ ﳌﻨﺘﺠﺎﺎﺃﻴﺰ ﻴﻣﻦ ﲤ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻦﻜﻤﻳ 
ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻥ  -ﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﲟﻨﺢ ﺍﻟﻮﺳﻴﻂ  ﻭﻓﻴﻪ ،ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡﺃﻛﺜﺮ ﺧﺼﻮﺻﻴﺔ ﻣﻦ  ﺍﻟﻨﻈﺎﻡﻳﻌﺘﱪ ﻫﺬﺍ  :ﻧﻈﺎﻡ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻮﺣﻴﺪ -3
  (3).ﻨﻄﻘﺔ ﺟﻐﺮﺍﻓﻴﺔ ﳏﺪﺩﺓﻣﰲ  ﻣﻨﺘﺠﻬﺎﺣﻖ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻭﺑﻴﻊ  -ﻭﻛﻴﻼ  ﺟﺮﺍ ﺃﻭﺗﺎ
ﻓﻬﻮ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﻳﻀﻤﻦ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺭﻗﺎﺑﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ  ،ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻋﺪﻳﺪﺓ ﻟﻜﻞ ﻣﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﻟﻮﺳﻴﻂ ﺍﻟﻨﻈﺎﻡﳛﻘﻖ ﻫﺬﺍ        
ﻣﻊ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﻗﻴﺎﻡ ، ﺎﻓﺴﺔﻭﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻭﻻﺀ ﺍﻟﻮﺳﻴﻂ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻟﻌﺪﻡ ﻗﻴﺎﻣﻪ ﺑﺘﻮﺯﻳﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﻨ ،ﻭﺍﻟﺴﻴﻄﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺎﻓﺬ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ
 ﻣﻦ ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﳛﺪ ،ﻟﻮﺳﻴﻂ ﺃﻥ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺗﺘﻢ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﻓﻘﻂﺍﻭﻣﻦ ﻧﺎﺣﻴﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻳﻀﻤﻦ ، ﺍﻟﻮﺳﻴﻂ ﲜﻬﻮﺩ ﺗﺮﻭﺟﻴﻪ ﻣﻌﻴﻨﺔ
ﻋﻠﻰ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺣﺠﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، ﺃﺿﻒ ﺇﱃ ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﺃﺳﻠﻮﺏ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻮﺣﻴﺪ ﻳﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻨﺒﺆ  ﻩﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﻟﻪ ﻭﳛﻔﺰ ﺑﺎﻗﻲﻣﻨﺎﻓﺴﺔ 
ﻋﻴﻮﺑﻪ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ  ﺍﻟﻨﻈﺎﻡﻣﻘﺎﺑﻞ ﺫﻟﻚ ﻓﺈﻥ ﳍﺬﺍ ﻭ (4).ﳐﺰﻭﻧﻪ ﺺﺎﻋﺪ ﺍﳌﻮﺯﻉ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺃﻓﻀﻞ ﻭﻳﺴ ﻞﺑﺎﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺑﺸﻜ
ﻛﻤﺎ ﺍﻟﻮﺳﻴﻂ، ﻓﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻳﻌﺮﺿﻬﺎ ﻟﻠﻔﺸﻞ ﻭ ﺍﳋﺴﺎﺭﺓ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﻋﺪﻡ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﳌﻮﺯﻉ ﲞﺪﻣﺔ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺑﺸﻜﻞ ﻣﺮﺿﻲ، ﻭ
ﺎﻃﺮ، ﺃﻣﺎ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﻮﺯﻉ ﻓﻘﺪ ﻳﺘﻌﺮﺽ ﻟﻠﺨﺴﺎﺭﺓ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﺎ ﺇﻥ ﻓﺸﻞ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻮﺯﻉ ﻳﺆﺩﻱ ﺇﱃ ﺗﺮﻛﻴﺰ ﺍﳌﺨ ﺃﻥ
ﻳﻔﺮﺽ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻮﺯﻉ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺃﻣﻮﺍﻝ ﻛﺒﲑﺓ ﰲ ﺍﳌﻌﺪﺍﺕ ﻭ ﺍﻟﺘﺴﻬﻴﻼﺕ، ﻭﻫﻲ ﺃﻣﻮﺍﻝ ﻣﻌﺮﺿﺔ  ﺍﻟﻨﻈﺎﻡﺍﳌﻨﺘﺞ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﻫﺬﺍ 
  (5).ﳌﺨﺎﻃﺮ ﻛﺒﲑﺓ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺇﺎﺀ ﺍﻻﺗﻔﺎﻕ
ﻓﻨﻴﺔ ﻭﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺫﺍﺕ ﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﺞ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺀﻟﻮﺣﻴﺪ ﻳﻼﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺃﺳﻠﻮﺏ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍ ﺑﺼﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ       
ﰲ ﻓﺘﺮﺍﺕ ﺯﻣﻨﻴﺔ ﻃﻮﻳﻠﺔ، ﻟﺬﻟﻚ ﳒﺪ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﺞ  ﻻﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻻ ﻳﺘﻜﺮﺭ ﺷﺮﺍﺅﻫﺎ ﻭﻻ ﺗﺴﺘﻬﻠﻚ ﺇﻋﺎﻟﻴﺔ ﻭﻣﻌﻘﺪﺓ، ﻭ
 ﺍﻷﺳﺎﻟﻴﺐ ﺍﻟﺜﻼﺛﺔ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔﻭﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﳌﻮﺍﱄ ﻳﺒﲔ ﺃﻭﺟﻪ  .ﰲ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻣﺜﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺗﺘﺒﻊ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺳﻠﻮﺏ
 .ﺫﻛﺮﻫﺎ
  
                                                        
  .583، ﺹ8991ﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻲ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، ﺍﳌﻔﺎﻫﻴﻢ ﻭ ﺍ: ﳏﻤﺪ ﻓﺮﻳﺪ ﺍﻟﺼﺤﻦ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ( 1)
    .552ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭ ﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)
  .421ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ، ﺹ ( 3)
  .652ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭ ﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  (4)
  .982ﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺮﺣﻴﻢ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌ( 5)




  ﺗﻐﻄﻴﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻧﻈﻤﺔﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺃ: 31ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻮﺣﻴﺪ  ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻻﻧﺘﻘﺎﺋﻲ  ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﻜﺜﻒ  ﺃﻭﺟﻪ ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ
  ﺗﻐﻄﻴﺔ ﳏﺪﻭﺩﺓ ﺟﺪﺍ  ﺗﻐﻄﻴﺔ ﻣﺘﻮﺳﻄﺔ  ﺗﻐﻄﻴﺔ ﺷﺎﻣﻠﺔ ﻟﻠﺴﻮﻕ  ﺍﻟﺘﻐﻄﻴﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ
  ﺳﻠﻊ ﺧﺎﺻﺔ  ﺳﻠﻊ ﺍﻟﺘﺴﻮﻕ  ﺳﻠﻊ ﺳﻬﻠﺔ ﺍﳌﻨﺎﻝ  ﻧﻮﻋﻴﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ
  ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ ﺟﺪﺍ  ﻣﺘﻮﺳﻄﺔ  ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﺟﺪﺍ  ﺩﺭﺟﺔ ﻭﻻﺀ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ
  ﻋﺎﻟﻴﺔ ﺟﺪﺍ  ﻣﺘﻮﺳﻄﺔ  ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ  ﺩﺭﺟﺔ ﺳﻴﻄﺮﺓ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ
  ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﻭﺟﻬﻮﺩ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ  ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﻭﺟﻬﻮﺩ ﻣﺘﻮﺳﻄﺔ  ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﻭﺟﻬﻮﺩ ﻋﺎﻟﻴﺔ  ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻭ ﺍﳉﻬﻮﺩ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ
  ﺻﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ  ﺋﻴﺔ ﻭﺍﳌﻼﺑﺲﺍﻷﺟﻬﺰﺓ ﺍﻟﻜﻬﺮﺑﺎ  ﻛﻮﻛﺎﻛﻮﻻ ﻭﺑﻴﺒﺴﻲ ﻛﻮﻻ  ﺃﻣﺜﻠﺔ ﻟﺴﻠﻊ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻲ
  ﺑﺮﺍﻣﺞ ﻭﻧﻈﻢ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ  ﻭﺣﺪﺍﺕ ﺍﻟﺘﻜﻴﻴﻒ ﻭﺣﺎﺳﺒﺔ ﺁﻟﻴﺔ  ﺃﺩﻭﺍﺕ ﻣﻜﺘﺒﻴﺔ ﻣﻨﻈﻔﺎﺕ ﺻﻨﺎﻋﻴﺔ  ﺃﻣﺜﻠﺔ ﻟﺴﻊ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ
 ﺍﳌﺼﺪﺭ: ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﺍﻹﺳﻜﻨﺪﺭﻳﺔ، 7002، ﺹ 752.
  ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
 ﻭﺇﻳﺼﺎﻝ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺇﱃ ﻣﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻬﺎ ﺑﺄﻓﻀﻞ ﻃﺮﻳﻘﺔ، ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺴﻄﺮﺓ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺔ ﻟﻐﺮﺽ ﺍﻟﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ       
   (1):، ﺗﺘﻤﺜﻞ ﰲﺕﻓﺈﺎ ﺗﺘﺒﻊ ﺛﻼﺛﺔ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎ
ﺗﻘﻮﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺩﻓﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﳓﻮ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺍﻟﺬﻳﻦ  :ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺪﻓﻊ -1
ﻠﻬﺎ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﻢ، ﺃﻱ ﺃﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺄﺷﻜﺎﻟﻪ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ، ﻳﻘﻮﻣﻮﻥ ﺑﺘﻮﺻﻴ
 .ﻭﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﺎﻟﺔ ﺑﺘﺸﺠﻴﻊ ﻭﲢﻔﻴﺰ ﻫﺆﻻﺀ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﻭﻣﻜﺎﻓﺌﺘﻬﻢ ﻟﻠﻘﻴﺎﻡ ﺑﺬﻟﻚ
ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ  ،ﺍﳌﺆﺳﺴﺔﺗﻘﻮﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺟﺬﺏ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﳓﻮ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ : ﺏﺬﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﳉ -2
ﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﺗﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻓﻴﻪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﻮﺍﺭﺩﻫﺎ ﻭﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺎ ﺍﻟﺬﺍﺗﻴﺔ ﰲ ﺗﻮﺻﻴﻞ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﻭ
ﻣﻨﺎﺳﺒﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﺎﻟﺔ ﳐﺘﻠﻒ ﻭﺣﺪﺍﺎ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻭﻧﻘﺎﻁ ﺑﻴﻌﻬﺎ ﻭﻗﻨﻮﺍﺕ ﺑﺜﻬﺎ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻭﻣﻮﻗﻌﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺷﺒﻜﺔ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻊ ﺑﺮﺍﻣﺞ ﺗﺮﻭﳚﻴﺔ 
 .ﺏ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺣﺜﻬﻢ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﻭﺇﻋﺎﺩﺓ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀﺬﳉ
ﺬﻩ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﺎﳌﺰﺝ ﺑﲔ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺘﲔ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺘﲔ، ﺃﻱ ﺍﻟﺘﻮﻓﻴﻖ ﺑﲔ ﳍﻭﻓﻘﺎ  :ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﳌﺨﺘﻠﻄﺔ -3
 .ﺃﺳﻠﻮﺏ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺃﺳﻠﻮﺏ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻟﺘﻮﺻﻴﻞ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ
ﻭ ﺃﺧﲑﺍ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻫﻮ ﺫﻟﻚ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺘﺮﺍﺑﻂ ﻭﻳﺘﻜﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﺑﺎﻗﻲ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، ﻭﺍﻟﺬﻱ ﺪﻑ        
ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﱃ ﺇﻳﺼﺎﻝ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻴﲔ ﺃﻭ ﺍﳌﺸﺘﺮﻳﻦ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﲔ ﰲ ﺍﻟﻮﻗﺖ ﻭﺍﳌﻜﺎﻥ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﲔ، ﻣﺴﺘﺨﺪﻣﺘﺎ 
ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻴﺎﺭﳘﺎ ﺑﻨﺎﺀﺍ ﻋﻠﻰ ﻇﺮﻭﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺘﲔ ﻳﺘﻢ ﺍﺧﺘﻠﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻭﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ  ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺫﻟﻚ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ
  .   ﻣﻦ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﻭﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﻭﻏﲑﻫﺎ




                                                        
  .521-421 ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ (1)




  ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ
ﺕ ﻭﺗﺴﻌﲑﻫﺎ ﻻ ﺗﺘﻮﻗﻒ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻋﻠﻰ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎ       
ﻭﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﺎﺓ ﺗﻮﺯﻳﻌﻬﺎ، ﺑﻞ ﺗﺘﻌﺪﺍﻫﺎ ﺇﱃ ﺇﺑﻼﻍ ﻭﺇﻗﻨﺎﻉ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﺍﳊﺎﻟﻴﲔ ﻭﺍﶈﺘﻤﻠﲔ ﻭﻏﲑﻫﻢ ﻣﻦ ﺍﻷﻃﺮﺍﻑ ﺫﺍﺕ 
ﺍﳌﺼﻠﺤﺔ ﲟﻨﺘﺠﺎﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ، ﻭﻳﻜﻮﻥ ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺗﺮﻭﳚﻴﺔ ﻣﺘﻜﺎﻣﻠﺔ ﻭﻣﺘﺮﺍﺑﻄﺔ ﻣﻊ ﺑﺎﻗﻲ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، 
ﻳﻌﺮﻑ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺃﻭ ﺍﳌﻮﺯﻉ  ﺕ ﲜﻮﺩﺓ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ،ﻟﻜﻨﻬﺎ ﻗﺪ ﺗﻔﺸﻞ ﰲ ﺗﺼﺮﻳﻔﻬﺎ ﺇﺫﺍ ﱂﻓﻘﺪ ﺗﻨﺘﺞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻨﺘﺠﺎ
ﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﻋﻨﺎﺻﺮ ( ﺍﻹﻋﻼﻥ، ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ، ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ، ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ) ﺑﻮﺟﻮﺩﻫﺎ، ﻭﳍﺬﺍ ﻳﻌﺘﱪ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﲟﻜﻮﻧﺎﺗﻪ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ 
  .ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﺳﺒﺒﺎ ﰲ ﳒﺎﺡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭ ﻓﺸﻠﻬﺎ
  :ﺄﻫﻢ ﺍﳉﻮﺍﻧﺐ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺴﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻭﰲ ﺿﻮﺀ ﻫﺬﺍ ﳓﺎﻭﻝ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻹﳌﺎﻡ ﺑ       
  .ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻭﺃﻫﺪﺍﻑﻣﻔﻬﻮﻡ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻭﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭﻫﺎ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﻭﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﺘﺼﲔ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﺣﺴﺐ ﺗﺒﺎﻳﻦ ﻣﻮﺍﻗﻔﻬﻢ ﻭﻭﺟﻬﺎﺕ ﻧﻈﺮﻫﻢ، ﻛﻤﺎ ﻧﺎﻝ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻛﻌﻨﺼﺮ ﻣﻦ ﺗﺒﺎﻳﻨﺖ ﺁﺭﺍﺀ ﺍﻟﻜﺘﺎﺏ ﻭﺍﳌﺨ       
  .ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻫﺘﻤﺎﻣﺎ ﺑﺎﻟﻐﺎ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻫﺆﻻﺀ ﺍﳌﺨﺘﺼﲔ ﻭﺍﻟﻜﺘﺎﺏ ﳌﺎﻟﻪ ﻣﻦ ﺩﻭﺭ ﻭﺃﳘﻴﺔ ﰲ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ : ﺃﻭﻻ
ﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻬﺪﻑ ﺇﱃ ﺇﺧﺒﺎﺭ ﺃﻭ ﺇﻗﻨﺎﻉ ﺃﻭ ﺗﺬﻛﲑ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﺑﻘﺒﻮﻝ ﺃﻭ ﺑﺈﻋﺎﺩﺓ ﻧﺸﺎﻁ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺍﻟﺘ"ﻳﻌﺮﻑ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻋﻠﻰ ﺃﻧﻪ        
  (1)."ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﺃﻭ ﺑﺎﻟﺘﻮﺻﻴﺔ ﺃﻭ ﺑﺎﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻣﻨﺘﺠﺎ ﺃﻭ ﺧﺪﻣﺔ ﺃﻭ ﻓﻜﺮﺓ
ﺗﺴﻬﻴﻞ ﺑﻴﻊ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺃﻭ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺃﻭ ﰲ ﻗﺒﻮﻝ ﻓﻜﺮﺓ ﺍﻟﺘﻨﺴﻴﻖ ﺑﲔ ﺟﻬﻮﺩ ﺍﻟﺒﺎﺋﻊ ﰲ ﺇﻗﺎﻣﺔ ﻣﻨﺎﻓﺬ ﻟﻠﻤﻌﻠﻮﻣﺎﺕ، ﻭﰲ " :ﻛﻤﺎ ﻳﻌﺮﻑ ﺑﺄﻧﻪ      
ﻓﺎﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻫﻮ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺑﺎﻵﺧﺮﻳﻦ ، (2) ﻻ ﳝﻜﻦ ﺍﻻﺳﺘﻐﻨﺎﺀ ﻋﻦ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ، ﲝﻴﺚ"ﻣﻌﻴﻨﺔ
  .ﻭﺗﻌﺮﻳﻔﻬﻢ ﺑﺄﻧﻮﺍﻉ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﲝﻮﺯﺓ ﺍﻟﺒﺎﺋﻊ
ﺎﻉ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﻭﻳﺮﻯ ﺍﻟﺒﻌﺾ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻫﻮ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺑﺎﻷﻓﺮﺍﺩ ﻭﺍﻤﻮﻋﺎﺕ ﺃﻭ ﺍﳌﻨﻈﻤﺎﺕ ﺪﻑ ﺗﺴﻬﻴﻞ ﺗﺒﺎﺩﻝ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻭﺇﻗﻨ       
  (3).ﺑﻘﺒﻮﻝ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ
                                                        
   .30، ﺹ 2002ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻭﺩﻭﺭﻩ ﰲ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، ﺍﻟﺪﺍﺭ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ، ﻣﺼﺮ، ( 1)
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   .51، ﺹ 1002ﺮﺍﺭ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﰲ ﻋﺼﺮ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ ، ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﻟﻨﻴﻞ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ، ﳏﺴﻦ ﻓﺘﺤﻲ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺼﺒﻮﺭ، ﺃﺳ( 3)




ﻭﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻔﲔ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﲔ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻫﻮ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﳉﻬﻮﺩ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻻﺗﺼﺎﱄ، ﻭﺍﻟﱵ ﺪﻑ ﺇﱃ        
ﺋﻬﺎ ﻭﺇﻋﺎﺩﺓ ﺗﻌﺮﻳﻒ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﲟﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺇﻗﻨﺎﻋﻪ ﺑﺄﺎ ﺍﻷﻓﻀﻞ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﲟﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ، ﰒ ﺩﻓﻌﻪ ﺇﱃ ﺍﲣﺎﺫ ﻗﺮﺍﺭ ﺑﺸﺮﺍ
  .ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﻣﺮﺍﺕ ﺃﺧﺮﻯ
  ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻳﻬﺪﻑ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﻋﻨﺪ ﺗﻜﺎﻣﻠﻪ ﻣﻊ ﺑﺎﻗﻲ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺇﱃ ﲢﻘﻴﻖ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ        
  (1):ﰲﺍﻟﻨﻤﻮ ﻭﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﻭﺍﻻﻧﺘﺸﺎﺭ، ﻭﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻓﺈﻧﻪ ﻳﻬﺪﻑ ﺇﱃ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻻﺗﺼﺎﻝ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﺳﺎﺳﺎ 
ﻓﺎﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻳﺴﺎﻋﺪ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻳﻦ ﰲ ﻣﻌﺮﻓﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﻭﺃﻣﺎﻛﻦ ﺗﻮﻓﺮﻫﺎ،  :ﺗﺰﻭﻳﺪ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻭﺍﻟﺒﺎﺋﻌﲔ ﺑﺎﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ -1
  .ﻛﻤﺎ ﻳﺴﺎﻋﺪ ﺍﻟﺒﺎﺋﻌﲔ ﻋﻠﻰ ﺇﺑﻼﻍ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﺍﶈﺘﻤﻠﲔ ﻋﻦ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ
ﺘﻤﻠﲔ ﺇﱃ ﺷﺮﺍﺀ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻭﺗﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ ﺗﺮﻭﻳﺞ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﺗﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﶈ :ﲢﻔﻴﺰ ﺍﻟﻄﻠﺐ -2
  .ﺍﳊﺎﻟﻴﲔ ﺇﱃ ﺇﻋﺎﺩﺓ ﺷﺮﺍﺀ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﺮﺍﺕ ﺃﺧﺮﻯ
ﻓﻤﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﺗﺴﺘﻄﻴﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺃﻥ ﲤﻴﺰ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻋﻤﺎ ﻳﻘﺪﻣﻪ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﻮﻥ، ﻭﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎﺕ  :ﲤﻴﻴﺰ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ -3
  .ﺍﳌﺘﺸﺎﺔ
ﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻛﺄﺩﺍﺓ ﻟﺘﺬﻛﲑ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﺍﳊﺎﻟﻴﲔ ﲟﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﻣﻨﻌﻬﻢ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺤﻮﻝ ﺇﱃ ﺣﻴﺚ ﻳﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍ :ﺗﺬﻛﲑ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﺍﳊﺎﻟﻴﲔ -4
ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ، ﻭﻻ ﻳﻘﻒ ﺍﻷﻣﺮ ﻋﻨﺪ ﻫﺬﺍ ﺍﳊﺪ، ﺑﻞ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺗﺴﻌﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﱃ ﺟﺬﺏ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﻷﻭﻓﻴﺎﺀ ﳌﻨﺘﺠﺎﺕ 
  .ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﻭﺟﻌﻠﻬﻢ ﺃﻭﻓﻴﺎﺀ ﳍﺎ
ﺎﻥ ﻣﺎ ﻳﻘﻮﻡ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﻮﻥ ﺑﻨﺸﺮ ﺃﺧﺒﺎﺭ ﻭﺇﺷﺎﻋﺎﺕ ﺗﺆﺛﺮ ﺳﻠﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﻧﺸﺎﻁ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻓﻔﻲ ﻛﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻷﺣﻴ :ﺍﻟﺮﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺧﺒﺎﺭ ﺍﻟﺴﻠﺒﻴﺔ -5
  .ﻭﻋﻼﻗﺘﻬﺎ ﻣﻊ ﲨﻬﻮﺭﻫﺎ، ﻭﳌﻌﺎﳉﺔ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻮﺿﻊ ﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺑﺘﻮﻃﻴﺪ ﻭﺗﺪﻋﻴﻢ ﺍﻟﺜﻘﺔ ﺑﻴﻨﻬﺎ ﻭﺑﲔ ﲨﻬﻮﺭﻫﺎ
ﺇﱃ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﲝﻤﻼﺕ ﺗﺮﻭﳚﻴﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺑﻌﺾ ﺣﻴﺚ ﺗﻠﺠﺄ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  :ﺗﻘﻠﻴﻞ ﺗﺄﺛﲑ ﺗﻘﻠﺒﺎﺕ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻮﲰﻴﺔ -6
  .ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﻴﺰ ﺑﺎﻟﺮﻛﻮﺩ ﰲ ﻓﺘﺮﺍﺕ ﻣﻌﻴﻨﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﺘﻘﻠﻴﻞ ﺗﻘﻠﺒﺎﺕ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﻣﺜﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ
ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﺜﻘﻴﻔﻬﻢ ﺑﺎﻟﺴﻠﻮﻙ ﺍﳊﻤﻴﺪ ﻭﺍﳌﻘﺒﻮﻝ ﻟﺘﺴﻬﻴﻞ ﺧﺪﻣﺘﻬﻢ، ﻛﻤﺎ ﻫﻮ  :ﺍﻟﺘﺄﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻠﻮﻙ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ - 7 
  .ﺎﺋﻞ ﻟﻸﻓﺮﺍﺩ ﺑﻀﺮﻭﺭﺓ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﺮﻣﺰ ﺍﻟﱪﻳﺪﻱ ﻋﻨﺪ ﻛﺘﺎﺑﺔ ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﻟﺘﻘﻠﻴﻞ ﺯﻣﻦ ﺍﺳﺘﻼﻣﻬﺎﺍﳊﺎﻝ ﻋﻨﺪ ﺗﻮﺟﻴﻪ ﺭﺳ
ﻭﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻣﺎ ﺳﺒﻖ ﻓﺈﻥ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺪﻑ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﺇﱃ ﺗﺪﻋﻴﻢ ﺍﳌﻮﺍﻗﻒ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ ﺍﻹﳚﺎﺑﻴﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺣﻮﻝ        
ﺔ ﺇﱃ ﺃﺧﺮﻯ ﺇﳚﺎﺑﻴﺔ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﶈﺘﻤﻠﲔ، ﻛﻤﺎ ﺪﻑ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻟﺪﻓﻌﻬﻢ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﺃﻛﺜﺮ، ﻭﺗﻐﻴﲑ ﺍﻵﺭﺍﺀ ﻭﺍﻻﲡﺎﻫﺎﺕ ﺍﻟﺴﻠﺒﻴ
  .ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﺇﱃ ﻣﻮﺍﺟﻬﺔ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﻭﺍﻻﺳﺘﺤﻮﺍﺫ ﻋﻠﻰ ﺃﻛﱪ ﺣﺼﺔ ﺳﻮﻗﻴﺔ ﳑﻜﻨﺔ
  
                                                        
   .433-333ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﻧﻈﺎﻡ ﻣﻮﺳﻰ ﺳﻮﻳﺪﺍﻥ ﻭﺷﻔﻴﻖ ﺣﺪﺍﺩ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ( 1)




  ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻭﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭﻫﺎ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﻣﻨﻬﺎ ﰲ ﲢﻘﻴﻖ ﺍﳍﺪﻑ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﻟﻠﺘﺮﻭﻳﺞ ﻭﻫﻮ ﺍﻹﻋﻼﻡ ﻭﺍﻟﺘﺄﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﺳﻠﻮﻙ  ﻳﺘﺄﻟﻒ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻣﻦ ﻋﺪﺓ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﻳﺴﺎﻫﻢ ﻛﻞ       
ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ، ﻭﻳﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﻭﺍﶈﺪﺩﺍﺕ، ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﻭﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ 
  .ﻋﻠﻴﻪ ﺳﻮﻑ ﻧﺘﻨﺎﻭﳍﺎ ﺑﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻔﺼﻴﻞ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻄﻠﺐ
  ﻲﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚ: ﺃﻭﻻ
ﺗﻮﺟﺪ ﺃﻣﺎﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺃﺳﺎﻟﻴﺐ ﻣﺘﻨﻮﻋﺔ ﻟﻠﺘﺮﻭﻳﺞ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ        
  .ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﺎﻟﻴﺐ ﰲ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻭﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻭﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻭﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ
ﺎﺷﺮﺓ ﻣﺪﻓﻮﻉ ﺍﻷﺟﺮ ﲤﻜﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺇﻳﺼﺎﻝ ﺭﺳﺎﻟﺘﻬﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﻣﺒﺍﺗﺼﺎﻝ ﻏﲑ ﺃﺩﺍﺓ ﻳﻌﺮﻑ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺑﺄﻧﻪ  :ﺍﻹﻋﻼﻥ -1
، ﻭﻳﺘﻢ ﺗﻨﻔﻴﺬ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﺘﻨﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻷﺩﻭﺍﺕ ﻭﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﻣﺜﻞ ﺍﻼﺕ ﻭﺍﻟﺼﺤﻒ (1) ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﶈﺘﻤﻠﲔ
ﻋﻼﻧﻴﺔ ﻭﺍﺭﺗﻔﺎﻉ ﺗﻜﻠﻔﺘﻪ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻭﺍﻟﺘﻠﻔﺰﻳﻮﻥ ﻭﺍﻟﺮﺍﺩﻳﻮ ﻭﺍﳌﻠﺼﻘﺎﺕ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﻳﺘﻤﻴﺰ ﺑﺎﻻﻧﺘﺸﺎﺭ ﺍﳉﻐﺮﺍﰲ ﻭﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺗﻜﺮﺍﺭ ﺍﻟﺮﺳﺎﻟﺔ ﺍﻹ
  (2).ﻣﻊ ﺑﺎﻗﻲ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﺍﻷﺧﺮﻯ
  (3):ﻭﻳﺘﻄﻠﺐ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﲪﻠﺔ ﺇﻋﻼﻧﻴﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﺗﺒﺎﻉ ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ       
ﲢﺪﻳﺪ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳊﻤﻠﺔ ﺍﻹﻋﻼﻧﻴﺔ، ﻭﻗﺪ ﺗﻜﻮﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﻋﻠﻰ ﺷﻜﻞ ﺧﻠﻖ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﺃﻭ ﺇﺧﺒﺎﺭ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﲟﻨﺘﺞ ﺟﺪﻳﺪ  
 ؛ ﺃﻭ ﻏﲑ ﺫﻟﻚﻠﻰ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﺃﻭ ﺗﺬﻛﲑﻫﻢ ﻢ ﻭﺗﺸﺠﻴﻌﻬﻢ ﻋﻣﺜﻼ ﺃﻭ ﺟﺬ
 ؛ ﲢﺪﻳﺪ ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﳊﻤﻠﺔ ﺍﻹﻋﻼﻧﻴﺔ 
 ؛ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﺮﺳﺎﻟﺔ ﺍﻹﻋﻼﻧﻴﺔ 
ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻭﺳﻴﻠﺔ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ، ﻭﻳﺘﻮﻗﻒ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻮﺳﻴﻠﺔ ﺍﻹﻋﻼﻧﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﻭﻋﻠﻰ ﻣﺪﻯ ﺗﻐﻄﻴﺘﻬﺎ ﻟﻠﺠﻤﻬﻮﺭ  
 ؛ ﳌﺴﺘﻬﺪﻑ ﻭﺗﻜﻠﻔﺔ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻬﺎ ﻭﻏﲑﻫﺎﺍ
 ؛ ﺎﺑﻌﺔﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺬ ﻭﺍﳌﺘ 
 .ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﻭﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺼﺤﻴﺤﻴﺔ 
ﻳﻌﺪ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻣﻦ ﺃﻗﺪﻡ ﺍﻷﺩﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺍﺳﺘﺨﺪﻣﺖ ﰲ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺣﻴﺚ ﺗﺸﲑ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺍﻹﻧﻔﺎﻕ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻋﻼﻥ        
  .، ﻭﺫﻟﻚ ﳌﺎ ﻳﻠﻌﺒﻪ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﻣﻦ ﺩﻭﺭ ﻭﺃﳘﻴﺔ ﰲ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻑ ﺍﳌﻨﻈﻤﺔ(4)% 5ﻳﺘﺰﺍﻳﺪ ﲟﻌﺪﻝ ﺳﻨﻮﻱ ﻗﺪﺭﻩ 
ﻟﻘﺪ ﻗﺎﻣﺖ ﺷﺮﻛﺔ ﺑﻴﺒﺴﻲ ﺑﺈﻧﺘﺎﺝ ﻣﻨﺘﺞ ﺟﺪﻳﺪ ﺑﺪﻭﻥ ﻛﺎﻓﻴﲔ ﻭﺑﺪﻭﻥ ﻣﻮﺍﺩ ﺣﺎﻓﻈﺔ ﻭﲝﻼﻭﺓ ﺃﻗﻞ ﻭﻧﻜﻬﺔ ﻃﺒﻴﻌﻴﺔ ﺑﻨﺴﺒﺔ         
ﻭﻫﺬﺍ ﺑﻌﺪ ﺷﻌﻮﺭﻫﺎ ﺑﺘﺤﻮﻝ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺇﱃ ﺗﻔﻀﻴﻞ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﳌﺸﺮﻭﺑﺎﺕ، ﻭﻗﺪ " ﻛﺮﻳﺴﺘﺎﻝ ﺑﻴﺒﺴﻲ"ﺃﻃﻠﻘﺖ ﻋﻠﻴﻪ ﺍﺳﻢ % 001
  (5):ﻥ، ﺣﻴﺚ ﻗﺎﻣﺖ ﺑـﺭﻛﺰﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻋﻨﺪ ﻃﺮﺣﻬﺎ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻋﻼ
 ؛ ﺍﻹﻋﻼﻡ ﺑﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻩ ﻣﺸﺮﻭﺏ ﺻﺤﻲ ﺟﺪﻳﺪﺩﻋﺎﻳﺔ ﻟﻠﻤﺸﺮﻭﺏ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﰲ ﻭﺳﺎﺋﻞ  
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   .712ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)
   .017-907ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 3)
   .812ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 4)
   .721- 621ﳏﺴﻦ ﻓﺘﺤﻲ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺼﺒﻮﺭ، ﺃﺳﺮﺍﺭ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﰲ ﻋﺼﺮ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 5)




 ؛ "ﺍﳉﻴﻞ ﺍﻟﺘﺎﱄ ﻣﻦ ﺍﳌﺸﺮﻭﺑﺎﺕ"ﺎﺭﺓ ﺛﺎﻧﻴﺔ ﺑﺈﻋﻼﻧﺎﺕ ﺗﺒﺪﺃ ﺑﻌﺒ 03ﺍﻹﻋﻼﻥ ﰲ ﺍﻟﺘﻠﻔﺰﻳﻮﻥ ﺍﶈﻠﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﳍﻮﺍﺀ ﳌﺪﺓ  
ﺽ ﻷﻫﻢ ﺍﻟﺒﻄﻮﻻﺕ ﺍﻟﺮﻳﺎﺿﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﻌﺎﱂ، ، ﻭﻫﻮ ﺑﱪﻧﺎﻣﺞ ﻳﻌﺮ(  lwoB repuS )ﺍﻹﻋﻼﻥ ﰲ ﺍﻟﱪﻧﺎﻣﺞ ﺍﻟﺘﻠﻔﺰﻳﻮﱐ ﺍﻟﺮﻳﺎﺿﻲ  
 ؛ ﺃﻟﻒ ﺩﻭﻻﺭ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ ﺍﻟﻮﺍﺣﺪﺓ 58ﻠﻎ ﻭﻗﺪ ﺩﻓﻌﺖ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻣﺒ
 .ﺍﻹﻋﻼﻥ ﰲ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﻭﺍﳌﻮﺍﺻﻼﺕ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﺮﻛﻴﺰ ﻋﻠﻰ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﺍﻟﻜﻮﻻ ﺍﻟﺼﺎﻓﻴﺔ ﻭﺍﳌﺸﺮﻭﺏ ﺍﻟﻨﻘﻲ 
ﻭﺗﺴﻮﻳﻘﻪ ﰲ ﺍﻟﻮﻻﻳﺎﺕ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﻭﻗﺪ ﺣﻘﻖ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﳒﺎﺣﺎ ﺑﺎﻫﺮﺍ ﺃﺩﻫﺶ ﺍﳌﺴﺌﻮﻟﲔ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺔ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﺩﻓﻌﻬﻢ ﺇﱃ ﺇﻧﺘﺎﺟﻪ        
  .ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﻭﻛﻨﺪﺍ
ﺗﻌﺮﻑ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺑﺄﺎ ﻓﻦ ﻣﻌﺎﻣﻠﺔ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﺃﻭ ﻓﻦ ﻣﺴﺎﻳﺮﺓ ﺍﻟﻨﺎﺱ ﻭﳎﺎﺭﺍﻢ ﻭﺍﻛﺘﺴﺎﺏ ﺭﺿﺎﻫﻢ  :ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ -2
ﺎﺩﻝ ﺑﲔ ﻭﺛﻘﺘﻬﻢ ﻭﺗﺄﻳﻴﺪﻫﻢ، ﻭﺗﻜﻮﻥ ﻋﻠﻰ ﺷﻜﻞ ﺑﺮﺍﻣﺞ ﳐﻄﻄﺔ ﺪﻑ ﺇﱃ ﺑﻨﺎﺀ ﻭﺩﻋﻢ ﺛﻘﺔ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﰲ ﺍﳌﻨﻈﻤﺔ ﻭﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻟﻔﻬﻢ ﺍﳌﺘﺒ
، ﻭﻋﻠﻴﻪ ﻓﺈﻥ ﺍﻫﺘﻤﺎﻣﺎﺕ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺗﻨﺼﺐ ﳓﻮ ﺗﺼﻤﻴﻢ ﺍﻟﱪﺍﻣﺞ ﳋﻠﻖ ﺻﻮﺭﺓ ﻣﻮﺟﺒﺔ ﻋﻦ ﺃﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻭﻣﻨﺘﺠﺎﺎ (1)ﺍﻟﻄﺮﻓﲔ
 ﻭﺑﻨﺎﺀ ﻋﻼﻗﺔ ﺟﻴﺪﺓ ﻭ ﻭﻃﻴﺪﺓ ﻣﻊ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ، ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻥ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﻣﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺃﻭ ﻣﻮﺭﺩﻳﻦ ﺃﻭ ﺣﻜﻮﻣﺔ ﺃﻭ ﲪﻠﺔ ﺃﺳﻬﻢ 
  .ﺃﻭ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﺃﻭ ﺑﻨﻮﻙ ﺃﻭ ﻏﲑﻫﻢ
ﻭﺗﺰﺩﺍﺩ ﺃﳘﻴﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻛﻌﻨﺼﺮ ﻣﻦ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﳌﺎ ﳍﺎ ﻣﻦ ﺩﻭﺭ ﺭﺋﻴﺴﻲ ﰲ ﺑﻨﺎﺀ ﲰﻌﺔ ﺟﻴﺪﺓ ﻭﺍﻟﺘﺤﺴﻦ        
ﺍﳌﺴﺘﻤﺮ ﻟﻠﺼﻮﺭﺓ ﺍﻟﺬﻫﻨﻴﺔ ﻟﺪﻯ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﻋﻦ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻭﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﰲ 
ﺷﺮﺡ ﺳﻴﺎﺳﺎﺕ ﻭﺧﻄﻂ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﻷﻃﺮﺍﻑ ﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ، : ﻄﻠﺐ ﻣﻨﻬﺎ ﳑﺎﺭﺳﺔ ﻋﺪﺓ ﻧﺸﺎﻃﺎﺕ ﻣﻦ ﺃﳘﻬﺎﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺬﺍ ﺍﻟﺪﻭﺭ ﻳﺘ
ﺍﳌﺴﺎﳘﺔ ﰲ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻄﻮﻳﺮ، ﺍﺳﺘﻘﻄﺎﺏ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺍﺕ ﻭﺍﻟﻜﻮﺍﺩﺭ ﺍﳌﺘﻤﻴﺰﺓ، ﺍﶈﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﻔﺎﻓﻴﺔ ﻭﺍﻹﻓﺼﺎﺡ ﺍﻟﺪﻗﻴﻖ ﻋﻦ ﺃﻱ 
ﻜﻼﻢ ﻭﲣﻄﻴﻂ ﻣﺴﺎﺭﺍﻢ ﺍﻟﻮﻇﻴﻔﻴﺔ، ﺍﳌﺸﺎﺭﻛﺔ ﰲ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻣﻄﻠﻮﺑﺔ ﻋﻦ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ، ﺗﻮﻓﲑ ﻓﺮﺹ ﻋﻤﻞ ﻭﻣﺴﺎﻋﺪﺓ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﲔ ﰲ ﺣﻞ ﻣﺸ
  (2).ﺎﺗﻨﻈﻴﻢ ﺍﳌﻌﺎﺭﺽ ﻭﺍﳌﺆﲤﺮﺍﺕ ﺍﻟﺼﺤﻔﻴﺔ، ﺑﻨﺎﺀ ﻋﻼﻗﺔ ﺟﻴﺪﺓ ﻣﻊ ﺣﻜﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻷﻡ ﻭﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺗﺄﻳﻴﺪﳘ
  .ﺔ ﻭﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎﻭﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ ﻣﺜﺎﻝ ﻭﺍﻗﻌﻲ ﻋﻦ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻭﻣﺎ ﺗﻠﻌﺒﻪ ﻣﻦ ﺩﻭﺭ ﻭﺃﳘﻴﺔ ﰲ ﲢﺴﲔ ﲰﻌﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴ       
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ ﺃﻣﺮﻳﻜﻲ ﰲ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ ﻟﻠﻌﻼﻗﺎﺕ  022ﺑﺈﻧﻔﺎﻕ ﻣﺒﻠﻎ ﻗﺪﺭﻩ  tfosorciMﻟﻘﺪ ﻗﺎﻣﺖ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ        
، ﻭﻣﻦ ﺑﲔ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺍﻟﱵ ﻗﺎﻣﺖ )59 SWODNIW(ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻗﺒﻞ ﻃﺮﺣﻬﺎ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﺍﳌﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﻧﻈﺎﻡ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ 
ﰲ  ﺃﻗﻞ ﻣﻦ  )59 SWODNIW(ﻣﻼﻳﲔ ﻛﻠﻤﺔ ﻟﻨﻈﺎﻡ  3ﻣﻘﺎﻟﺔ ﺻﺤﻔﻴﺔ ﻭ 2856ﻋﻨﻮﺍﻥ ﻭ  003ﻣﻦ ﺎ ﻫﻮ ﲣﺼﻴﺺ ﺃﻛﺜﺮ 
ﺷﻬﺮﻳﻦ ﻗﺒﻞ ﻣﻮﻋﺪ ﻃﺮﺡ ﺍﳌﻨﺘﺞ، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻋﺮﺽ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻗﺒﻞ ﻃﺮﺣﻪ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﰲ ﻛﺎﻓﺔ ﺃﳓﺎﺀ ﺍﻟﻌﺎﱂ، ﻓﻔﻲ ﻛﻨﺪﺍ ﻣﺜﻼ ﰒ ﺗﻌﻠﻴﻖ ﻋﻠﻢ 
ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺄﻛﻴﺪ ﺃﻥ  ، ﻭ ﻗﺪ ﺭﻛﺰﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ"ﻃﻮﺭﻧﻄﻮ"ﰲ ﺃﻋﻠﻰ ﻣﺒﺎﱐ ﻣﺪﻳﻨﺔ  2ﻡ002ﺗﺒﻠﻎ ﻣﺴﺎﺣﺘﻪ 
، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺗﻌﺮﻳﻔﻪ ﻭﺗﻮﺿﻴﺢ ﺧﺼﺎﺋﺼﻪ، ﻭﻗﺪ ﺣﻘﻘﺖ ﲪﻠﺔ  hsotnicaMﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﺑﺴﻴﻂ ﻭﺳﻬﻞ ﺍﻻﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﻨﻈﺎﻡ 
ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﳒﺎﺣﺎ ﺑﺎﻫﺮﺍ ﰲ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻨﺘﺞ، ﺣﻴﺚ ﱂ ﺗﻘﻢ ﺃﻱ ﻭﻛﺎﻟﺔ ﺃﻭ ﻓﺮﻉ ﺗﺎﺑﻊ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ ﻋﻠﻰ ﺇﻧﻔﺎﻕ ﺃﻱ ﻣﺒﻠﻎ 
ﺍﻻﺷﻬﺎﺭﻳﺔ، ﻭﺭﻏﻢ ﺫﻟﻚ ﻓﻜﻞ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﻛﺎﻥ ﻋﻠﻰ ﻋﻠﻢ ﻣﺴﺒﻖ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﻭﺧﺼﺎﺋﺼﻪ، ﺑﻞ ﻭﻻﻗﻰ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺇﻗﺒﺎﻻ ﻣﻨﻘﻄﻊ 
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ ﺑﺴﻌﺮ  001ﺍﻟﻨﻈﲑ، ﺇﺫ ﺑﻠﻐﺖ ﻣﺒﻴﻌﺎﺗﻪ ﰲ ﺍﻷﺳﺒﻮﻉ ﺍﻷﻭﻝ ﻓﻘﻂ ﻣﻦ ﻃﺮﺣﻪ ﰲ ﺍﻟﻮﻻﻳﺎﺕ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ ﺍﻷﻣﺮﻳﻜﻴﺔ ﻣﺎ ﻗﻴﻤﺘﻪ 
ﻫﻮ ﻣﺒﻠﻎ ﱂ ﲢﻘﻘﻪ ﺃﻱ ﺷﺮﻛﺔ ﳑﺎﺛﻠﺔ، ﻭﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻷﺳﺒﺎﺏ ﺍﻟﱵ ﺩﻓﻌﺖ ﻣﺘﺨﺬﻱ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺩﻭﻻﺭ ﻟﻠﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﻮﺍﺣﺪ، ﻭ 09
ﺇﱃ ﺗﻔﻀﻴﻞ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻋﻦ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﻫﻮ ﺗﻜﺬﻳﺐ ﺍﻹﺷﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺃﻃﻠﻘﺘﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ 
                                                        
   .243ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﻧﻈﺎﻡ ﻣﻮﺳﻰ ﺳﻮﻳﺪﺍﻥ ﻭﺷﻔﻴﻖ ﺣﺪﺍﺩ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ( 1)
   .782-682ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮ ﻗﺤﻒ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)




ﺇﱃ ﲣﻔﻴﺾ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺍﳌﻤﺎﺛﻠﺔ ﻟﺘﺤﻄﻴﻢ ﻧﻈﺎﻡ   leppA، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﳉﻮﺀ ﺷﺮﻛﺔ tfosorciMﲞﺼﻮﺹ ﺻﻌﻮﺑﺔ ﺗﻨﺼﻴﺐ ﺑﺮﺍﻣﺞ
  (1).ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻃﺮﺣﻪ( 59 swodniW)
ﺗﻮﻃﻴﺪ ﺀ ﻣﻦ ﺃﺟﻞ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻭﻳﻌﺮﻑ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﺑﺄﻧﻪ ﻭﺳﻴﻠﺔ ﺍﺗﺼﺎﻝ ﺷﺨﺼﻴﺔ ﻭ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﺑﺎﻟﻌﻤﻼ: ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ -3
ﺍﻹﻗﻨﺎﻉ ﻮﻥ ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﺽ ﻭ ﺍﳊﺚ ﻭﺔ، ﻭ ﻳﻜﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﻣﻊ ﻫﺆﻻﺀ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻭﻛﺴﺐ ﺛﻘﺘﻬﻢ ﻭﺟﻌﻠﻬﻢ ﺃﻭﻓﻴﺎﺀ ﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴ
  (2).ﺑﺎﻟﺸﺮﺡ ﻭ ﺍﺧﺘﺒﺎﺭ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﻭﺗﻘﺪﱘ ﺍﻟﺘﺴﻬﻴﻼﺕ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ ﻭ ﻏﲑﻫﺎ
ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻗﻨﺎﻉ ﻭ ﺍﳌﺮﻭﻧﺔ ﻭ ﻗﻮﺓ ﺍﻟﺸﺨﺼﻴﺔ : ﺃﻣﺎ ﻋﻦ ﺻﻔﺎﺕ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻓﻴﺠﺐ ﺃﻥ ﻳﺘﺼﻔﻮﺍ ﺑﺼﻔﺎﺕ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻣﻨﻬﺎ       
  . ﻘﻮﻣﻮﺍ ﺑﺘﺮﻭﳚﻬﺎ، ﻭﻛﺬﻟﻚ ﺧﺼﺎﺋﺺ ﻭﺻﻔﺎﺕ ﺳﻠﻊ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔﻭﺍﻣﺘﻼﻛﻬﻢ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﻜﺎﻣﻠﺔ ﻋﻦ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﱵ ﻳ
ﻭﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻓﻴﻤﻜﻦ ﻟﻺﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﳍﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺃﻥ ﺗﻠﻌﺐ ﺩﻭﺭﺍ ﻣﻠﻤﻮﺳﺎ ﰲ ﺍﺳﺘﻘﻄﺎﺏ        
ﺎﺭ ﻭﺍﻟﺘﻨﻘﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺪﺭﻳﺐ ﺍﳌﻄﺒﻘﺔ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻷﻛﻔﺎﺀ ﻭﺗﺪﺭﻳﺒﻬﻢ ﻭﲢﻀﲑﻫﻢ ﻭﺗﻘﻴﻴﻢ ﺃﺩﺍﺋﻬﻢ ﻭﻏﲑ ﺫﻟﻚ، ﻛﻤﺎ ﳝﻜﻨﻬﺎ ﻧﻘﻞ ﺃﺳﺎﻟﻴﺐ ﺍﻻﺧﺘﻴ
  (3).ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺍﻷﻡ ﻭﺗﻄﺒﻴﻘﻬﺎ ﰲ ﻓﺮﻭﻉ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﺎﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﻟﺮﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ
ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﺃﻭﻗﺎﺕ ﺍﺳﺘﺜﻨﺎﺋﻴﺔ ﺗﺴﺘﻬﺪﻑ ﲨﻬﻮﺭ  ﺗﻌﺮﻑ ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺑﺄﺎ ﺗﻠﻚ ﺍﻷﺳﺎﻟﻴﺐ ﺍﳌﺘﻨﻮﻋﺔ :ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ -4
، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﻓﺈﻥ ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻫﻲ ﺗﻠﻚ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﱵ (4) ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﺇﱃ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﻣﺒﻴﻌﺎﺎ ﰲ ﺍﻷﺟﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﳏﺪﺩ، ﻭﺪﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ 
  ﺪﻑ ﺇﱃ ﺍﺳﺘﻤﺎﻟﺔ ﺃﻭ ﺣﻔﺰ ﺍﳌﺸﺘﺮﻳﻦ ﰲ ﺍﻷﺟﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑ، ﻭﻋﻨﺪ ﺍﻟﺘﻮﻗﻒ ﻋﻦ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻬﺎ ﻗﺪ ﻳﺘﺮﺗﺐ ﻋﻦ ﺫﻟﻚ ﺗﺪﻫﻮﺭ ﰲ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ 
ﻧﺸﻄﺔ ﺃﺷﻜﺎﻻ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﻛﺎﳋﺼﻮﻣﺎﺕ ﻭﺍﻟﻌﻴﻨﺎﺕ ﺍﺎﻧﻴﺔ ﻭﺍﳍﺪﺍﻳﺎ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺃﻭ ﺍﳓﺼﺎﺭ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻭﺗﺄﺧﺬ ﻫﺬﻩ ﺍﻷ
  . ﺍﱁ... ﻣﺎ ﺑﻌﺪ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻭﺍﻟﻀﻤﺎﻧﺎﺕ ﻭﺍﻟﺒﻴﻊ ﺑﺎﻟﺘﻘﺴﻴﻂ ﻭﺍﻟﻜﺘﻠﻮﻛﺎﺕ ﻭﺇﻗﺎﻣﺔ ﺍﳌﺴﺎﺑﻘﺎﺕ ﻭﺍﳌﺸﺎﺭﻛﺔ ﰲ ﺍﳌﻌﺎﺭﺽ 
ﻧﺸﻄﺔ ﺇﱃ ﺣﺪﻭﺩ ﻟﻘﺪ ﺯﺍﺩ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺑﺄﻧﺸﻄﺔ ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﲑ ﰲ ﺍﻟﻮﻗﺖ ﺍﳊﺎﺿﺮ، ﺣﻴﺚ ﻭﺻﻠﺖ ﻧﺴﺒﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﻷ       
، ﻭﺍﻟﺴﺒﺐ ﰲ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺬﻩ (5)ﰲ ﺍﻟﻔﺘﺮﺍﺕ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ  06ﻣﻦ ﺍﳌﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ، ﺑﻴﻨﻤﺎ ﻻ ﺗﺘﻌﺪﻯ   57
ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﻫﻮ ﺗﺄﺛﲑﻫﺎ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺍﻟﻔﻌﺎﻝ ﰲ ﲢﻔﻴﺰ ﻭﺧﻠﻖ ﺍﻟﺮﻏﺒﺔ ﻟﺪﻯ ﻓﺌﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ﻭﺣﺜﻬﻢ ﻋﻠﻰ ﺯﻳﺎﺩﺓ 
  .ﻊ ﻭ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕﻣﺸﺘﺮﻳﺎﻢ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻠ
ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺼﺪﺩ ﻓﻘﺪ ﻗﺎﻣﺖ ﺷﺮﻛﺔ ﺟﻨﺮﺍﻝ ﺇﻟﻜﺘﺮﻳﻚ ﲟﻨﺢ ﺧﺼﻮﻣﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺸﺘﺮﻳﺎﺕ ﻛﺈﺳﺘﺮﺍﲡﻴﺔ ﻟﻠﺘﺮﻭﻳﺞ ﺧﻼﻝ ﻣﻮﺳﻢ        
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﻧﺴﺨﺔ ﻣﻦ  02ﳋﻄﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻗﺎﻣﺖ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺑﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻜﺘﺎﻟﻮﻙ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺘﻀﻤﻦ ﺍﳋﺼﻢ ﰲ ﻇﻬﺮﻩ ﻣﺮﻓﻘﺎ ﻣﻊ  ﻭﺗﻨﻔﻴﺬﺍ ،ﺍﻟﺮﺑﻴﻊ
ﺃﻟﻒ  52ﻋﺪﺩﻫﺎ ﻣﻨﺎﻃﻖ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻭﻣﻠﻴﻮﻥ ﻧﺴﺨﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻣﻦ ﺍﻟﻜﺘﺎﻟﻮﻙ ﰲ  02 ﺗﻮﺯﻳﻊ ، ﻛﻤﺎ ﰎREDAER(ُ ) TSEGID S ﳎﻠﺔ
   (6).%94ﻴﻌﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺑﻨﺴﺒﺔ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﻟﻨﺘﻴﺠﺔ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﻣﺒ  ﻣﺘﺠﺮ، ﻭ ﻗﺪ ﺣﻘﻘﺖ ﺧﻄﺔ ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﳒﺎﺣﺎ ﺑﺎﻫﺮﺍ، ﺣﻴﺚ
 
                                                        
  .01،501ﺍﳌﺒﺎﺩﺉ ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﻓﺮﻳﺪ ﻛﻮﺭﺗﻞ ﻭﻧﺎﺟﻲ ﺑﻦ ﺣﺴﲔ ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ (1)
 .921ﻖ، ﺹ ﻣﺮﺩﺍﻭﻱ ﻛﻤﺎﻝ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑ( 2)
   .992ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺑﻮﻗﺠﻒ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﺪﻭﱄ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 3)
 .411 p ,1002 ,siraP , DONUD ,noitidé emè2 ,)noitseg al resivéR( gnitekraM ,ruofaruD leinaD  )4(
  .261ﺃﺳﺲ ﻭ ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮﺓ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﺛﺎﻣﺮ ﺍﻟﺒﻜﺮﻱ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ(5)
    .031ﺃﺳﺮﺍﺭ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﰲ ﻋﺼﺮ ﺍﻟﻌﻮﳌﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﳏﺴﻦ ﻓﺘﺤﻲ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺼﺒﻮﺭ، ( 6)




  ﻋﻮﺍﻣﻞ ﻭ ﳏﺪﺩﺍﺕ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺍﻣﻞ ﺍﻟﱵ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ، ﺃﳘﻬﺎ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ ﻭﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻫﻨﺎﻙ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻮ       
  .ﻭﺍﻹﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺕ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﳌﺘﺎﺣﺔ ﻭ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ
ﺣﻴﺚ ﻛﻠﻤﺎ ﻛﺎﻥ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻣﻨﺘﺸﺮﺍ ﺟﻐﺮﺍﻓﻴﺎ ﻛﻤﺎ ﻫﻮ ﺍﳊﺎﻝ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻲ،  :ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ -1
ﻋﻼﻥ ﻛﻮﺳﻴﻠﺔ ﻣﺜﻠﻰ ﻟﻠﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﺍﻟﻌﺪﺩ ﺍﻟﻜﺒﲑ ﻣﻦ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﳌﻨﺘﺸﺮﻳﻦ ﺟﻐﺮﺍﻓﻴﺎ، ﺃﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻥ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻣﺮﻛﺰﺍ ﻓﻴﻔﻀﻞ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻹ
  (1).ﺟﻐﺮﺍﻓﻴﺎ ﺑﻄﺒﻴﻌﺘﻪ، ﻓﻴﻔﻀﻼ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ
ﺒﻴﻌﺔ ﺗﺆﺛﺮ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻘﺪﻣﻪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻟﻪ، ﺣﻴﺚ ﳜﺘﻠﻒ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺑﺎﺧﺘﻼﻑ ﻃ :ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞ -2
  : ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ، ﻭﺫﻟﻚ ﻛﻤﺎ ﻳﻮﺿﺤﻪ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺘﺎﱄ
  ﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺣﺴﺐ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﳌﻨﺘﺞﺍﻻﺧﺘﻼﻑ ﺍﻟﻨﺴﱯ ﰲ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍ: 21ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 





   ﻛﻴﺔﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼ                                                        ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ  
  . 561، ﺹ 6002ﺃﺳﺲ ﻭ ﻣﻔﺎﻫﻴﻢ ﻣﻌﺎﺻﺮﺓ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻴﺎﺯﻭﺭﻱ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، : ﺛﺎﻣﺮ ﺍﻟﺒﻜﺮﻱ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ :ﺍﳌﺼﺪﺭ
ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﻧﻼﺣﻆ ﺃﻧﻪ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﲔ، ﻳﻔﻀﻞ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﺒﻴﻊ        
ﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺑﺸﻜﻞ ﺃﻗﻞ، ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﳝﻜﻦ ﻣﻦ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻛﺄﺳﻠﻮﺏ ﺃﻣﺜﻞ ﻟﻠﺘﺮﻭﻳﺞ ﻣﻊ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺑﺎﻗﻲ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍ
ﺃﻣﺎ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ . ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﺣﻮﻝ ﺍﳌﻨﺘﺞ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺃﻧﻪ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺒﺎﺋﻊ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﺽ ﻣﻊ ﺍﳌﺸﺘﺮﻱ
  .  ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻭﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻓﻴﻔﻀﻞ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻛﺄﺳﻠﻮﺏ ﺃﻣﺜﻞ ﻟﻠﺘﺮﻭﻳﺞ، ﰒ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻭﻣﻦ ﰒ ﺍﻟﺒﻴﻊ
ﺗﻌﺘﱪ ﺍﻹﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺕ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﳌﺘﺎﺣﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﶈﺪﺩﺍﺕ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ،  :ﺍﻹﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺕ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﳌﺘﺎﺣﺔ -3
ﻭﻫﻮ  – ﺫﻟﻚ ﺃﻥ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ ﺍﳌﺘﺎﺣﺔ ﻫﻲ ﺍﻟﱵ ﲢﺪﺩ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺴﺘﺨﺪﻡ ﻭﻟﻴﺲ ﺍﻟﻌﻜﺲ، ﻓﻜﻠﻤﺎ ﻛﺎﻧﺖ ﺗﻠﻚ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﳏﺪﻭﺩﺓ
ﻛﻠﻤﺎ ﻛﺎﻧﺖ ﻫﻨﺎﻙ ﺻﻌﻮﺑﺔ ﰲ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺃﻭ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻣﻌﻈﻢ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ  -ﻣﺎ ﻳﻨﻄﺒﻖ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺼﻐﲑﺓ ﻭ ﺍﳌﺘﻮﺳﻄﺔ  
ﺍﳌﺘﺎﺣﺔ، ﻟﺬﺍ ﺗﻠﺠﺄ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﳌﻴﺰﺍﻧﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﺍﶈﺪﻭﺩﺓ ﻻﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻋﺪﺩ ﳏﺪﻭﺩ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﻛﺘﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ 
                                                        













ﺕ ﻭﺍﻟﺼﺤﻒ ﺑﺪﻻ ﻣﻦ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﰲ ﺍﻟﺘﻠﻴﻔﺰﻳﻮﻥ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻌﺘﱪ ﻣﻜﻠﻔﺎ ﺟﺪﺍ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﻭﺍﻹﻋﻼﻥ ﰲ ﺍﻟﺮﺍﺩﻳﻮ ﻭﺍﻼ
  .ﺍﻷﺧﺮﻯ، ﰲ ﺣﲔ ﺗﺴﺘﻄﻴﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﻭ ﺍﳌﻴﺰﺍﻧﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﺍﻟﻜﺒﲑﺓ ﺃﻥ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻛﺎﻓﺔ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ
ﻣﻨﺘﺞ ﻣﻦ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﺎﳌﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﻮﺟﺪ ﻓﻴﻬﺎ ﻣﻦ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺗﻪ ﺗﺘﺄﺛﺮ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻷﻱ : ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ -4
  .ﰲ ﻭﻗﺖ ﻣﻌﲔ
ﻓﻔﻲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﻫﺪﻑ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻫﻮ ﺇﺧﺒﺎﺭ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺑﻮﺟﻮﺩ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﻭﺧﻠﻖ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺗﱪﺯ ﺍﳊﺎﺟﺔ       
ﺒﻴﻌﺎﺕ ﻟﺘﺸﺠﻴﻊ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺍﻷﻭﺍﺋﻞ ﻋﻠﻰ ﲡﺮﺑﺔ ﺍﳌﺎﺳﺔ ﺇﱃ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺑﻮﺳﺎﺋﻠﻪ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ، ﻣﻊ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺃﺳﻠﻮﺏ ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌ
، ﺃﻣﺎ ﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﺣﻴﺚ ﺗﺰﺩﻫﺮ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭ ﺃﺭﺑﺎﺡ ﺍﳌﻨﺘﺞ، ﻓﻴﻌﺘﱪ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻣﻔﻴﺪﺍ ﰲ ﺍﻹﻗﻨﺎﻉ ﻭ ﻣﻮﺍﺟﻬﺔ (1)ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ
ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ، ﻛﻤﺎ ﻳﻠﻌﺐ ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺩﻭﺭﺍ ﻛﺒﲑﺍ ﰲ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻭﳝﻜﻦ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻭ
ﻟﺘﻮﻃﻴﺪ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻭ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭ، ﻭ ﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﻨﻀﺞ ﺣﻴﺚ ﻳﻜﻮﻥ ﻫﺪﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻫﻮ ﺍﳊﻔﺎﻅ ﻋﻠﻰ ﻭﺿﻌﻬﺎ ﺍﳊﺎﱄ ﻷﻃﻮﻝ 
ﻓﺘﺮﺓ ﳑﻜﻨﺔ، ﻓﻘﺪ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻟﺘﺬﻛﺮﻱ ﻟﻼﺣﺘﻔﺎﻅ ﺑﻌﻤﻼﺋﻬﺎ ﻷﻛﱪ ﻭﻗﺖ ﳑﻜﻦ، ﻛﻤﺎ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺗﺪﻋﻴﻢ 
ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻘﻬﻘﺮ ﺣﻴﺚ ﺗﻨﺨﻔﺾ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺍﻷﺭﺑﺎﺡ، ﻓﺎﳌﺆﺳﺴﺔ ﺗﻠﺠﺄ ﺇﱃ ﲣﻔﺾ ﲨﻴﻊ ﺍﳉﻬﻮﺩ  ، ﻭﰲ(2)ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﻟﻠﺤﻔﺎﻅ ﻋﻠﻴﻬﻢ
  (3).ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﻟﺘﺪﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ
ﺣﻴﺚ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺑﺘﻨﻤﻴﺔ ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﲟﺎ ﻳﺘﻔﻖ ﻣﻊ ﻓﻠﺴﻔﺘﻬﺎ ﻭﺳﻴﺎﺳﺘﻬﺎ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺒﻨﺎﻫﺎ  :ﻓﻠﺴﻔﺔ ﻭﺳﻴﺎﺳﻴﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ -5
ﺃﻭ ﺍﻟﺪﻓﻊ، ﻓﻘﺪ ﺗﻌﺘﺎﺩ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻋﻨﺪ ﺗﺒﻨﻴﻬﺎ ﻋﱪ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﻛﺴﻴﺎﺳﻴﺔ ﺍﳉﺬﺏ 
ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﻹﻗﻨﺎﻉ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺑﺸﺮﺍﺀ ﺍﳌﻨﺘﺞ، ﻭﻗﺪ ﺗﻌﺘﺎﺩ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺃﺧﺮﻯ ﻋﻠﻰ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺣﺠﻢ ﺍﻹﻋﻼﻧﺎﺕ ﻭﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﰲ 
ﺍﻟﻠﺘﺎﻥ ( NOIVER)ﻭ( NOVA) ، ﻭﻣﻦ ﺃﻣﺜﻠﺔ ﺫﻟﻚ ﳒﺪ ﻛﻠﺘﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺘﲔ(4)ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻟﻼﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﳉﺬﺏ
ﺳﻴﺎﺳﺔ ( NOIVER)ﺗﻌﻤﻼﻥ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﳌﺴﺎﺣﻴﻖ ﺍﻟﺘﺠﻤﻴﻞ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﻟﺴﻴﺪﺍﺕ ﺗﺴﺘﺨﺪﻣﺎﻥ ﺳﻴﺎﺳﺘﺎﻥ ﳐﺘﻠﻔﺘﺎﻥ، ﺣﻴﺚ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ 
ﻭﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﻓﺘﻌﺘﻤﺪ ﰲ ﻣﺰﳚﻬﺎ ( NOVA)ﺍﳉﺬﺏ ﻓﺘﻌﺘﻤﺪ ﰲ ﻣﺰﳚﻬﺎ    ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻭﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، ﺃﻣﺎ 
  (5).ﺨﺼﻲ ﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﲑ، ﻭﻛﻠﺘﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺘﲔ ﺣﻘﻘﺘﺎ ﳒﺎﺣﺎ ﺑﺎﻫﺮﺍ ﰲ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸ
  ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
ﲣﺘﻠﻒ ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻟﻴﺲ ﻓﻘﻂ ﰲ ﺍﳌﺒﺎﻟﻎ ﺍﳌﺨﺼﺼﺔ ﻟﻠﺘﺮﻭﻳﺞ ﻣﻦ ﻓﺘﺮﺓ ﻷﺧﺮﻯ، ﻭ ﺇﳕﺎ ﺃﻳﻀﺎ ﰲ ﺍﳌﺒﺎﻟﻎ ﺍﳌﺨﺼﺼﺔ ﻟﻜﻞ        
ﻨﻔﻴﺬﻩ، ﻭﺗﻮﺟﺪ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﲢﺪﻳﺪ ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ، ﻋﻨﺼﺮ ﻣﻦ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﺍﳌﺰﻣﻊ ﺗ
 . ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﺳﻮﻑ ﻳﺘﻢ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺑﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻔﺼﻴﻞ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻄﻠﺐ
 
  
                                                        
   .942ﻣﺪﺧﻞ ﺳﻠﻮﻛﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ : ﳏﻤﺪ ﻋﺒﻴﺪﺍﺕ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ( 1)
  .922ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭ ﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)
  .513ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺮﺣﻴﻢ، ( 3)
   .032ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭ ﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 4)
   .904ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺍﳌﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ، ﺹ  (5)




  ﻃﺮﻳﻘﺔ ﺍﻟﺘﻮﺍﺯﻥ ﺍﳊﺪﻱ  : ﺃﻭﻻ
ﺬﻱ ﻳﺘﺴﺎﻭﻯ ﻓﻴﻪ ﺍﻹﻳﺮﺍﺩ ﺍﳊﺪﻱ ﻃﺒﻘﺎ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻓﺈﻥ ﺍﻹﻧﻔﺎﻕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﳚﺐ ﺃﻥ ﻳﺘﻢ ﺃﻭ ﻳﺴﺘﻤﺮ ﺇﱃ ﺍﻟﻨﻘﻄﺔ ﺃﻭ ﺍﳊﺪ ﺍﻟ       
ﺍﳌﺘﻮﻟﺪ ﻋﻦ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻣﻊ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﳊﺪﻳﺔ، ﺃﻭ ﺃﻥ ﺍﻹﻧﻔﺎﻕ ﻳﺴﺘﻤﺮ ﺇﱃ ﺃﻥ ﻳﺼﻞ ﺇﱃ ﺍﻟﻨﻘﻄﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﻮﻗﻒ ﻋﻨﺪﻫﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻋﻦ ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺃﺭﺑﺎﺡ 
ﺃﻥ ﻭﻋﻠﻰ ﺍﻟﺮﻏﻢ ﻣﻦ ﺻﻌﻮﺑﺔ ﺗﻄﺒﻴﻖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﺇﻻ ﺃﺎ ﺗﺮﻛﺰ ﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﻣﺪﻳﺮ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻋﻠﻰ ﺣﻘﻴﻘﺔ ﺃﺳﺎﺳﻴﺔ ﻣﻔﺎﺩﻫﺎ . (1)ﻟﻠﻤﻨﻈﻤﺔ
ﺍﻹﻧﻔﺎﻕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻻﺑﺪ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﺇﻧﻔﺎﻗﺎ ﻣﺮﲝﺎ، ﻭﺃﻥ ﺍﻟﺮﺑﺢ ﻫﻮ ﺍﳌﻌﻴﺎﺭ ﺍﻟﺬﻱ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺳﻪ ﺗﺘﺤﺪﺩ ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ 
  (2).ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ
  ﻃﺮﻳﻘﺔ ﺇﻧﻔﺎﻕ ﻣﺎ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺃﻥ ﺗﺘﺤﻤﻠﻪ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺣﻴﺚ ﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﻌﺪ ﺗﻐﻄﻴﺔ ﻛﺎﻓﺔ  ﺗﻘﻮﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﻧﻔﺎﻕ ﻣﺎ ﻫﻮ ﻣﺘﻮﻓﺮ ﻣﻦ ﻣﻮﺍﺭﺩ ﻣﺎﻟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ،       
ﻬﺎ ﻧﻔﻘﺎﺎ ﺍﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔ ﻭﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﺑﻮﺿﻊ ﺍﳌﺒﺎﻟﻎ ﺍﳌﺘﺒﻘﻴﺔ ﰲ ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ، ﻭﻣﺎ ﻳﻌﺎﺏ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻫﻮ ﺃﻥ ﺍﳌﻨﻈﻤﺔ ﻗﺪ ﻻ ﺗﺘﻮﺍﻓﺮ ﻟﺪﻳ
ﺍﻟﺬﻱ ﲢﺘﺎﺝ ﻓﻴﻪ ﻫﺬﻩ ﺃﻣﻮﺍﻝ ﻛﺎﻓﻴﺔ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﻻﳔﻔﺎﺽ ﺣﺠﻢ ﻣﺒﻴﻌﺎﺎ، ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺗﻜﻮﻥ ﺍﳌﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﳏﺪﻭﺩﺓ ﰲ ﺍﻟﻮﻗﺖ 
ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﱃ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺘﻬﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﳌﻌﺎﳉﺔ ﻣﺸﻜﻠﺔ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، ﻭﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﻘﻴﺾ ﻣﻦ ﺫﻟﻚ ﻓﻘﺪ ﻳﺘﻮﺍﻓﺮ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺃﻣﻮﺍﻝ 
ﻓﺎﺋﻀﺔ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ، ﰲ ﺣﲔ ﺃﻥ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻻ ﳛﺘﺎﺝ ﺇﱃ ﲣﺼﻴﺺ ﻛﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻣﻮﺍﻝ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﳚﻌﻞ ﺃﺳﺎﺱ ﲣﺼﻴﺺ 
  (3).ﺘﲔ ﺃﻣﺮ ﻏﲑ ﺻﺤﻴﺢﺍﳌﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﰲ ﺍﳊﺎﻟ
  ﻃﺮﻳﻘﺔ ﺍﻟﻨﺴﺒﺔ ﺍﳌﺌﻮﻳﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ: ﺛﺎﻟﺜﺎ
ﻭﺭﻏﻢ . ﻭﻓﻘﺎ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻳﺘﻢ ﲢﺪﻳﺪ ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻛﻨﺴﺒﺔ ﻣﺌﻮﻳﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﺃﻭ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﳌﺘﻮﻗﻊ ﲢﻘﻴﻘﻬﺎ ﻣﺴﺘﻘﺒﻼ       
ﻌﺎﺕ ﻭﻟﻴﺲ ﺳﺒﺒﺎ ﳍﺎ، ﻭﻣﺜﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﺑﺴﺎﻃﺔ ﻭﺳﻬﻮﻟﺔ ﺗﻄﺒﻴﻖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ، ﺇﱃ ﺃﺎ ﺗﺮﻯ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻫﻮ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﻟﻠﻤﺒﻴ
ﺗﻮﻗﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﻣﺸﻜﻠﺔ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺑﺸﻜﻞ ﻣﺴﺘﻤﺮ، ﻓﺎﻷﺻﻞ ﻋﻨﺪﻣﺎ ﺗﻨﺨﻔﺾ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻫﻮ ﺃﻥ ﺗﺴﻌﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﱃ ﳏﺎﻭﻟﺔ 
ﻳﺪ ﻣﻮﺍﺯﻧﺔ ﺯﻳﺎﺩﺎ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻹﻧﻔﺎﻕ ﻋﻦ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﻳﺘﻌﺎﺭﺽ ﻣﻊ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ، ﻭﺣﱴ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﲢﺪ
ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﻧﺴﺒﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﺍﳌﺘﻮﻗﻌﺔ، ﻓﺈﻥ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﺗﻈﻞ ﻏﲑ ﻣﻨﻄﻘﻴﺔ ﻟﻌﺪﻡ ﻗﺪﺭﺓ ﺍﻟﺘﻨﺒﺆ ﲝﺠﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﳌﺴﺘﻘﺒﻠﺔ 
  (4).ﺩﻭﻥ ﻣﻌﺮﻓﺔ ﺣﺠﻢ ﺍﻹﻧﻔﺎﻕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ
  ﻘﺔ ﳑﺎﺛﻠﺔ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔﻳﻃﺮ: ﺭﺍﺑﻌﺎ
ﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﻣﺴﺎﻭﻳﺔ ﻟﻠﻤﺒﺎﻟﻎ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﻔﻘﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ، ﻭﻣﻦ ﺗﻘﻮﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﲣﺼﻴﺺ ﻣﺒﺎﻟﻎ ﻟﻸ       
ﻋﻴﻮﺏ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﺃﻥ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﻢ ﺇﺗﺒﺎﻋﻬﺎ ﺭﲟﺎ ﻻ ﺗﻜﻮﻥ ﰲ ﻭﺿﻊ ﺃﻓﻀﻞ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﺘﻌﻠﻖ ﺑﺄﺳﺎﺱ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﻹﻧﻔﺎﻕ ﻋﻦ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ 
                                                        
  .476ﳏﻤﺪ ﻋﺒﺪ ﺍﻟﺴﻼﻡ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 1)
  . 983ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  (2)
   .532ﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭ ﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐ( 3)
    .293 -193ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 4)




، ﻓﻬﻲ ﺗﻔﺘﺮﺽ ﺃﻥ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ (1)ﺴﲔﺑﺎﳌﻨﺎﻓ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﻭﺍﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﻗﺪ ﲣﺘﻠﻒ ﻋﻦ ﺗﻠﻚ ﺍﳋﺎﺻﺔ
  .ﻭﺍﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻫﻲ ﻧﻔﺴﻬﺎ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ
  ﻃﺮﻳﻘﺔ ﺍﳍﺪﻑ ﻭﺍﳌﻬﻤﺔ: ﺧﺎﻣﺴﺎ
ﺗﻘﻮﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﺃﻥ ﺍﳌﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﳚﺐ ﺃﻥ ﲢﺪﺩ ﰲ ﺿﻮﺀ ﺍﳍﺪﻑ ﺍﳌﻄﻠﻮﺏ ﲢﻘﻴﻘﻪ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ، ﺃﻱ        
ﻭﻟﻜﻲ ﻳﺘﻢ ﺗﻄﺒﻴﻖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻓﺈﻥ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ . ﻴﺔ ﻭﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺘﻬﺎ ﺗﺘﺤﺪﺩ ﰲ ﺿﻮﺀ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﻌﻰ ﺇﱃ ﲢﻘﻴﻘﻬﺎﺃﻥ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚ
  (2):ﺗﺘﺒﻊ ﺛﻼﺙ ﺧﻄﻮﺍﺕ ﺃﺳﺎﺳﻴﺔ ﻫﻲ
 ؛ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﺑﺼﻮﺭﺓ ﻛﻤﻴﺔ ﻗﺎﺑﻠﺔ ﻟﻠﻘﻴﺎﺱﲢﺪﻳﺪ ﻭ ﻭﺿﻊ  
 ؛ ﻷﻫﺪﺍﻑ ﺍﶈﺪﺩﺓ ﰲ ﺍﳋﻄﻮﺓ ﺍﻷﻭﱃﲢﺪﻳﺪ ﺍﻟﱪﻧﺎﻣﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﳛﻘﻖ ﺍ 
 (.ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ)ﻧﺎﻣﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﲢﺪﻳﺪ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﱪ 
  ﻂﻃﺮﻳﻘﺔ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﺍﳌﺨﻄ: ﺳﺎﺩﺳﺎ
ﻭﻓﻘﺎ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻓﺈﻥ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﲢﺪﺩ ﻣﻘﺪﺍﺭ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﺍﳌﻄﻠﻮﺏ ﲢﻘﻴﻘﻪ ﰒ ﺧﻄﺔ ﺗﺮﻭﳚﻴﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﺫﻟﻚ، ﻭﺑﻨﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﺫﻟﻚ ﻳﺘﻢ       
ﺪﺍﺭ ﺍﻟﺘﺄﺛﲑ ﺍﻟﺬﻱ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﳛﺪﺛﻪ ﲢﺪﻳﺪ ﺣﺠﻢ ﺍﻹﻧﻔﺎﻕ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﲢﻘﻖ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ، ﻭﺗﻄﺒﻴﻖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺔ ﻳﺘﻄﻠﺐ ﲢﺪﻳﺪ ﻣﻘ
  (3).ﺍﻹﻧﻔﺎﻕ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺣﱴ ﳝﻜﻦ ﲢﺪﻳﺪ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﻌﺎﺋﺪ ﺍﶈﻘﻖ ﻣﻦ ﻫﺬﺍ ﺍﻹﻧﻔﺎﻕ
ﻭﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻧﻪ ﻻ ﺗﻮﺟﺪ ﻃﺮﻳﻘﺔ ﻣﺜﻠﻰ ﻟﺘﺤﺪﻳﺪ ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ، ﻓﻜﻞ ﻃﺮﻳﻘﺔ ﳍﺎ ﻣﺰﺍﻳﺎﻫﺎ ﻭﻋﻴﻮﺎ، 









                                                        
   . 293 -193ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 1)
   .593 -493ﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( 2)
   .632ﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹﻋﻼﺀ ﺍﻟﻐﺮﺑﺎﻭﻱ ﻭ ﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟ( 3)




  ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳋﺪﻣﺎﺕ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﳋﺎﻣﺲ
ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ ﺃﳘﻴﺔ ﺧﺎﺻﺔ ﰲ ﺗﻨﻤﻴﺔ ﻭﺗﻨﺸﻴﻂ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ، ﻭﲢﺘﺎﺝ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺇﱃ ﺟﻬﻮﺩ ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻣﺴﺘﻤﺮﺓ ﻣﺒﻨﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺑﺮﺍﻣﺞ      
ﻬﺔ ﻟﻠﺴﻠﻊ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ، ﻭﻳﺮﺟﻊ ﺫﻟﻚ ﻟﻄﺒﻴﻌﺔ ﻭﺧﺼﺎﺋﺺ ﺍﳋﺪﻣﺔ، ﻫﺬﺍ ﻣﺎ ﺩﻓﻊ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﳏﺪﺩﺓ ﺃﻛﺜﺮ ﺣﺴﺎﺳﻴﺔ ﻣﻦ ﺗﻠﻚ ﺍﳌﻮﺟ
ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺇﱃ ﺗﺒﲏ ﻓﻠﺴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﰲ ﻋﻤﻠﻬﺎ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﺰﻳﺎﺩﺓ ﻛﻔﺎﺀﺎ ﻭﺍﻻﺭﺗﻘﺎﺀ ﲞﺪﻣﺎﺎ ﻭﺍﻟﺮﻓﻊ ﻣﻦ ﺃﺩﺍﺀ ﻣﻮﻇﻔﻴﻬﺎ، ﲟﺎ ﳛﻘﻖ 
  .ﳊﺼﺺ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﻭﺍﻟﺮﻓﻊ ﻣﻦ ﺭﲝﻴﺘﻬﺎﻭﻻﺀ ﻭﺭﺿﺎ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ، ﻭﳚﺬﺏ ﺯﺑﺎﺋﻦ ﺟﺪﺩ ﳝﻜﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﻢ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍ
  :ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺳﻮﻑ ﻧﺘﻄﺮﻕ ﺇﱃ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳋﺪﻣﺎﺕ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ     
  .ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭﺧﺼﺎﺋﺼﻬﺎ :ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ :ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
    .ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳌﻮﺳﻊ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ :ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭﺧﺼﺎﺋﺼﻬﺎ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﻣﻊ ﺎﻳﺔ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﻟﻌﺸﺮﻳﻦ ﺯﺍﺩ ﳕﻮ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻄﻮﺭﺓ، ﻣﺎ ﺩﻓﻊ ﺑﺎﳌﺨﺘﺼﲔ ﺇﱃ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺬﺍ ﺍﳌﻮﺿﻮﻉ، ﻭﺍﻟﻘﻴﺎﻡ      
ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ ﺑﺎﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﶈﺎﻭﻻﺕ ﻹﻋﻄﺎﺀ ﺗﻌﺮﻳﻒ ﺩﻗﻴﻖ ﻟﻠﺨﺪﻣﺔ، ﻭﻗﺪ ﺭﻛﺰﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻳﻒ ﻋﻠﻰ ﺧﺼﺎﺋﺼﻬﺎ ﺍﻟﱵ ﲤﻴﺰﻫﺎ ﻋﻦ 
  .ﺍﳌﻠﻤﻮﺳﺔ
  ﺗﻌﺮﻳﻒ ﺍﳋﺪﻣﺔ : ﺃﻭﻻ
ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﻘﻮﻡ ﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻭﻻ ﻳﺘﻌﻠﻖ ﻣﻮﺿﻮﻉ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ ﺑﻨﻘﻞ ﻣﻠﻜﻴﺔ ﺷﻲﺀ ﻣﺎﺩﻱ ﻣﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻟﻠﻄﺮﻑ : ﻋﺮﻓﺖ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺑﺄﺎ     
  (1).ﺍﻵﺧﺮ
ﻛﻨﺘﻴﺠﺔ ﻟﺘﻄﺒﻴﻖ ﺃﻭ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻦ ﻣﻨﺘﺞ ﻏﲑ ﻣﻠﻤﻮﺱ ﻳﻘﺪﻡ ﻓﻮﺍﺋﺪ ﻭﻣﻨﺎﻓﻊ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﲔ : " ﻭﻫﻨﺎﻙ ﻣﻦ ﻳﻌﺮﻓﻬﺎ ﺑﺄﺎ     
  (2).ﺟﻬﺪ ﺃﻭ ﻃﺎﻗﺔ ﺑﺸﺮﻳﺔ ﺃﻭ ﺁﻟﻴﺔ ﻓﻴﻪ ﻋﻠﻰ ﺃﺷﺨﺎﺹ ﺃﻭ ﺃﺷﻴﺎﺀ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻭﳏﺪﺩﺓ، ﻭﺍﳋﺪﻣﺔ ﻻ ﳝﻜﻦ ﺣﻴﺎﺯﺎ ﻭ ﺍﺳﺘﻬﻼﻛﻬﺎ ﻣﺎﺩﻳﺎ
ﻣﻦ  ﻧﺸﺎﻁ ﺃﻭ ﻣﻨﻔﻌﺔ ﻣﻌﺮﻭﺿﺔ ﻟﻠﻤﺒﺎﺩﻟﺔ ﺗﻜﻮﻥ ﻏﲑ ﻣﻠﻤﻮﺳﺔ ﻭﻻ ﻳﻨﺘﺞ ﻋﻨﻬﺎ ﺃﻱ ﻣﻠﻜﻴﺔ: " ﻭﻳﻌﺮﻑ ﻓﻠﻴﺐ ﻛﻮﺗﻠﺮ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺑﺄﺎ     
  (3)".، ﻭﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﺗﻜﻮﻥ ﻣﺮﺗﺒﻄﺔ ﺃﻭ ﻏﲑ ﻣﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ ﺍﳌﺎﺩﻱﺴﺘﻌﻤﻠﻬﺎﻣﻨﺘﺠﻬﺎ ﺇﱃ ﻣ
ﺗﻘﺪﻡ ﻟﻠﺒﻴﻊ ﺃﻭ ﺗﻜﻮﻥ  ﺇﺷﺒﺎﻉﺍﳋﺪﻣﺔ ﺗﺘﻀﻤﻦ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﻭﻓﻮﺍﺋﺪ ﺃﻭ ﻧﻮﺍﺣﻲ : " ﻭﻗﺪ ﻋﺮﻓﺖ ﺍﳉﻤﻌﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻛﺎﻵﰐ     
     (4)".ﻣﺼﺎﺣﺒﺔ ﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺴﻠﻊ
                                                        
 .17 p ,3002 ,ecnarF ,noitide  emé 7 ,noitasinagro’d noitide ,secivres sed gnitekram el ,cangihcérB ecirtaéB )1(
  .24، ﺹ 1102، ﻣﻜﺘﺒﺔ ﺍﻤﻊ ﺍﻟﻌﺮﰊ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ، ﺍﻷﺭﺩﻥ،، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻋﻠﻲ ﺗﻮﻓﻴﻖ ﺍﳊﺎﺝ ﻭ ﲰﲑ ﺣﺴﲔ ﻋﻮﺍﺩﺓ( 2)
 .264 p ,3002 ,tic.po ,tnemeganam gnitekram ,siobuD dranreB &reltoK pilihP )3(
   . 62ﺹ  ،2002ﺍﻷﺭﺩﻥ، ﻋﺒﺪ ﺍﳉﺒﺎﺭ ﻣﻨﺪﻳﻞ، ﺃﺳﺲ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳊﺪﻳﺚ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﺔ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ( 4)




ﻰ ﺑﻌﺾ ﺧﺼﺎﺋﺺ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻛﻌﺪﻡ ﻣﻠﻤﻮﺳﻴﺘﻬﺎ ﻭﻋﺪﻡ ﺍﻧﺘﻘﺎﻝ ﻣﻠﻜﻴﺘﻬﺎ ﺃﻥ ﻛﻠﻬﺎ ﺭﻛﺰﺕ ﻋﻠﺇﻥ ﺍﳌﻼﺣﻆ ﻟﻠﺘﻌﺎﺭﻳﻒ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﳚﺪ      
ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺃﻭ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﻏﲑ  ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺑﺄﻥ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻫﻲ ﻣﻦ ﻣﻨﺘﺠﻬﺎ ﺇﱃ ﻣﺴﺘﻬﻠﻜﻬﺎ، ﻭﺍﺭﺗﺒﺎﻃﻬﺎ ﺃﻭ ﻋﺪﻡ ﺍﺭﺗﺒﺎﻃﻬﺎ ﺑﺎﳌﻨﺘﺞ ﺍﳌﺎﺩﻱ، ﻭﻋﻠﻴﻪ
ﺇﻣﺎ ﲝﺪ ﺫﺍﺎ ﺃﻭ ﻛﻌﻨﺼﺮ  ﺎﻹﺷﺒﺎﻉ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﻣﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻬ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻬﺎﺗﻘﺪﻣ ﻗﺎﺑﻠﺔ ﻟﻠﺘﺒﺎﺩﻝ ﻣﺎﺩﻳﺔ ﺃﻭ ﻣﻨﺎﻓﻊ ﻏﲑ ﻣﻠﻤﻮﺳﺔ
   . ﺟﻮﻫﺮﻱ ﻣﻦ ﻣﻨﺘﺞ ﻣﻠﻤﻮﺱ
  ﺍﳋﺪﻣﺔ  ﺧﺼﺎﺋﺺ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺍﳌﺘﻔﻖ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﻟﺒﺎﺣﺜﲔ  ﺗﻨﻔﺮﺩ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺑﻌﺪﺩ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﻤﺎﺕ ﻭﺍﳋﺼﺎﺋﺺ ﺍﻟﱵ ﲤﻴﺰﻫﺎ ﻋﻦ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻠﻤﻮﺳﺔ      
  :ﺍﳌﺨﺘﺼﲔ، ﻭﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻤﺎﺕ ﻭﺍﳋﺼﺎﺋﺺ ﺍﻵﰐ
ﺔ ﻏﲑ ﻣﻠﻤﻮﺳﻴﺔ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻫﻲ ﺃﻫﻢ ﻣﺎ ﳝﻴﺰﻫﺎ ﻋﻦ ﺍﻟﺴﻠﻊ، ﻓﺎﳋﺪﻣﺔ ﻟﻴﺲ ﳍﺎ ﻭﺟﻮﺩ ﻣﺎﺩﻱ ﻭﻻ ﺇﻥ ﺧﺎﺻﻴ :ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻏﲑ ﻣﻠﻤﻮﺳﺔ -1
ﳝﻜﻦ ﳌﺴﻬﺎ ﺃﻭ ﺗﺬﻭﻗﻬﺎ ﺃﻭ ﲰﺎﻋﻬﺎ ﺃﻭ ﺍﻹﺣﺴﺎﺱ ﺎ ﻗﺒﻞ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ، ﻭﻋﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﻳﺘﻢ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﺍﻟﺸﻬﺮﺓ ﻭﺍﻟﺘﺠﺮﺑﺔ ﺃﻛﺜﺮ 
  .ﻣﻨﻪ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﺎﺱ ﺍﻻﺧﺘﺒﺎﺭ ﺍﳌﺎﺩﻱ
  (1):ﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ، ﺃﳘﻬﺎﻭﻗﺪ ﻳﺘﺮﺗﺐ ﻋﻦ ﻻﻣﻠﻤﻮﺳﻴﺔ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍ
 ؛ ﺻﻌﻮﺑﺔ ﻭﺿﻊ ﻣﻌﺎﻳﲑ ﳕﻄﻴﺔ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ 
 ؛ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻻ ﻳﺘﻀﻤﻦ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻧﻔﺼﺎﻝ ﺍﳌﻠﻜﻴﺔ 
 ؛ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻙ ﻏﲑ ﻗﺎﺑﻠﺔ ﻟﻠﻔﺼﻞ 
 ؛ ﻻ ﺗﻮﺟﺪ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺟﺮﺩ ﺃﻭ ﲣﺰﻳﻦ ﻟﻠﺨﺪﻣﺔ 
  .ﻘﺪﻡ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ، ﻓﺈﻣﺎ ﺃﻥ ﻳﺄﰐ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﺇﱃ ﻣﻘﺪﻡ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺃﻭ ﻳﺬﻫﺐ ﻣﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﺟﺰﺀ ﻣﻦ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ 
ﻧﻌﲏ ﺑﺎﻟﺘﻼﺯﻣﻴﺔ ﺩﺭﺟﺔ ﺍﻟﺘﺮﺍﺑﻂ ﺑﲔ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺫﺍﺎ ﻭﺑﲔ ﺍﻟﺸﺨﺺ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻘﺪﻣﻬﺎ، ﻭﺩﺭﺟﺔ ﺍﻟﺘﺮﺍﺑﻂ  (:ﻋﺪﻡ ﺍﻻﻧﻔﺼﺎﻝ)ﺍﻟﺘﻼﺯﻣﻴﺔ  -2
 ، (2)ﺃﻋﻠﻰ ﺑﻜﺜﲑ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺎﻟﺴﻠﻊ ﺍﳌﻠﻤﻮﺳﺔ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﺑﻌﺾ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺗﺴﺘﻠﺰﻡ ﺣﻀﻮﺭ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﺃﻭ ﻃﺎﻟﺐ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺇﱃ ﻣﻜﺎﻥ ﺗﻘﺪﳝﻬﺎ 
ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﻄﺒﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺠﻤﻴﻞ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻋﻜﺲ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﱵ ﻻ ﺗﺴﺘﻠﺰﻡ ﺗﻮﻓﺮ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺎﺻﻴﺔ، ﻓﻔﻲ ﻛﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻷﺣﻴﺎﻥ ﻣﺎ ﳒﺪﻫﺎ  ﻭﻣﺜﺎﻝ ﺫﻟﻚ
  .ﺗﺘﻄﻠﺐ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺑﲔ ﻣﻨﺘﺠﻬﺎ ﻭﻣﺴﺘﻬﻠﻜﻬﺎ
  (3): ﻭﻳﺘﺮﺗﺐ ﻋﻦ ﺧﺎﺻﻴﺔ ﺍﻟﺘﻼﺯﻣﻴﺔ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ     
 ؛ ﻳﻜﻮﻥ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﰲ ﺍﻟﻮﻗﺖ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻄﻠﺐ ﻓﻴﻪ 
ﺮ ﺃﻓﻀﻞ ﺃﺳﻠﻮﺏ ﳝﻜﻦ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻪ ﰲ ﺗﻮﺻﻴﻞ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺇﱃ ﻃﺎﻟﺒﻴﻬﺎ، ﻭﻳﺴﻤﻰ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺳﻠﻮﺏ ﺑﺴﻴﺎﺳﺔ ﻳﻌﺘﱪ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷ 
 ﺍ؛ ﺍﻟﻼﻭﺳﻄﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﲏ ﺃﻥ ﻣﻨﺘﺞ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻫﻮ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺘﻮﱃ ﺗﻮﺯﻳﻌﻪ
 ؛ ﺗﻨﺸﺄ ﻋﻼﻗﺔ ﻭﻃﻴﺪﺓ ﻭﻗﻮﻳﺔ ﺑﲔ ﻣﻨﺘﺞ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭﻃﺎﻟﺒﻬﺎ 
                                                        
  .62، ﺹ 6002ﻫﺎﱐ ﺣﺎﻣﺪ ﺍﻟﻀﻤﻮﺭ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ، ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺋﻞ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﺍﻷﺭﺩﻥ،  (1)
  .14، ﺹ 9002، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻴﺎﺯﻭﺭﻱ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﺍﻷﺭﺩﻥ،( ﻣﺪﺧﻞ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻲ ، ﻭﻇﻴﻔﻲ، ﺗﻄﺒﻴﻘﻲ)ﺍﻟﻌﻼﻕ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﲪﻴﺪ ﺍﻟﻄﺎﺋﻲ ﻭﺑﺸﲑ ( 2)
  .322، ﺹ 2002ﳏﻤﺪ ﺻﺎﱀ ﺍﳌﺆﺫﻥ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﺔ ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، (  3)




ﺷﺨﺺ ﺃﻭ ﺃﺷﺨﺎﺹ ﺗﻌﻮﺩ ﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺩﺭﺟﺔ ﺍﻟﻮﻻﺀ ﺇﱃ ﺣﺪ ﻛﺒﲑ، ﺃﻱ ﺃﻥ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﻳﺼﺮ ﻋﻠﻰ ﻃﻠﺐ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻣﻦ  
ﻣﻌﻬﻢ، ﻟﺬﻟﻚ ﳒﺪ ﺃﻥ ﻣﻘﺪﻣﻲ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻳﻌﻤﻠﻮﻥ ﺟﺎﻫﺪﻳﻦ ﻋﻠﻰ ﺧﻠﻖ ﺩﺭﺟﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﻧﺔ ﻭﻗﺪﺭﺍ ﻛﺒﲑﺍ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻤﻴﺰ 
 ؛ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻣﻬﻤﺔ ﺍﺧﺘﺮﺍﻕ ﻭﻻﺋﻬﻢﻟﺪﻯ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﳑﺎ ﻳﺼﻌﺐ 
ﺍﳌﺴﺘﻔﻴﺪ ﺇﱃ ﺃﻣﺎﻛﻦ ﺗﻘﺪﱘ ﻟﻠﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﺸﺨﺼﻴﺔ ﺃﳘﻴﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻭﺩﻭﺭ ﻓﻌﺎﻝ ﰲ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻄﻠﺐ ﺣﻀﻮﺭ  
 ؛ ﺍﳋﺪﻣﺔ
ﺩﻭﺭ ﻛﺒﲑ ﰲ ﺣﺚ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﻋﻠﻰ  ﻭﺃﺛﺎﺛﻪ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻣﻦ ﻧﺘﺎﺋﺞ ﺍﻟﺘﻼﺯﻣﻴﺔ ﺃﻥ ﺃﺻﺒﺢ ﻟﻠﺒﻴﺌﺔ ﺍﳌﺎﺩﻳﺔ ﻛﺎﳌﻜﺎﻥ ﻭﻧﻈﺎﻓﺘﻪ ﻭﺗﻨﻈﻴﻤﻪ 
   .ﻃﻠﺐ ﺗﻠﻚ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ
ﻣﻬﺎﺭﺓ ﻭﺃﺩﺍﺀ ﻭﻛﻔﺎﺀﺓ ﺗﺘﻤﻴﺰ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺑﺎﻟﺘﺒﺎﻳﻦ ﻭﻋﺪﻡ ﺍﻟﺘﺠﺎﻧﺲ ﰲ ﺗﻘﺪﳝﻬﺎ، ﻻﻋﺘﻤﺎﺩﻫﺎ ﻋﻠﻰ  (:ﺍﻟﺘﺒﺎﻳﻦ ) ﺧﺎﺻﻴﺔ ﻋﺪﻡ ﺍﻟﺘﺠﺎﻧﺲ  -3
ﻣﻘﺪﻣﻬﺎ، ﻓﻬﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﻻ ﳝﻜﻦ ﺃﻥ ﺗﻜﻮﻥ ﺧﺪﻣﺎﺗﻪ ﻣﺘﻤﺎﺛﻠﺔ ﻭﻣﺘﺠﺎﻧﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺪﻭﺍﻡ، ﻭﻻ ﻳﺴﺘﻄﻴﻊ ﺿﻤﺎﻥ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﻣﻌﲔ ﻣﻦ ﺍﳉﻮﺩﺓ 
ﻣﺜﻠﻤﺎ ﻳﻔﻌﻞ ﻣﻨﺘﺠﻮ ﺍﻟﺴﻠﻊ، ﺑﻞ ﳒﺪ ﺃﻥ ﺟﻮﺩﺓ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﲣﺘﻠﻒ ﻋﻨﺪ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺨﺺ ﻣﻦ ﻭﻗﺖ ﻵﺧﺮ ﺣﺴﺐ ﺣﺎﻟﺘﻪ ﺍﳉﺴﻤﻴﺔ ﻭﺍﻟﻨﻔﺴﻴﺔ 
  .ﻫﺎﻭﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﶈﻴﻄﺔ ﺑﻪ ﻭﻏﲑ
  ( 1): ﻭﻟﻠﺘﺨﻔﻴﻒ ﻣﻦ ﺩﺭﺟﺔ ﺍﻟﺘﺒﺎﻳﻦ ﻭﻋﺪﻡ ﺍﻟﺘﺠﺎﻧﺲ ﰲ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺗﻠﺠﺄ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺇﱃ ﺇﺗﺒﺎﻉ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳋﻄﻮﺍﺕ، ﺃﳘﻬﺎ     
 ؛ ﺍﻟﺘﺪﺭﻳﺐ ﺍﳉﻴﺪ ﳌﻘﺪﻣﻲ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻭﺍﻟﺮﻓﻊ ﻣﻦ ﻛﻔﺎﺀﻢ ﻭﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺃﻓﻀﻠﻬﻢ 
 ؛ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻛﻠﻴﺎﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺑﻌﺾ ﺍﻷﺳﺎﻟﻴﺐ ﻛﺎﻷﺟﻬﺰﺓ ﻭﺍﳌﻌﺪﺍﺕ ﻟﺘﻨﻤﻴﻂ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ  
  .ﺗﻘﻴﻢ ﻭﻗﻴﺎﺱ ﻭﻣﺘﺎﺑﻌﺔ ﺩﺭﺟﺔ ﺭﺿﺎ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ ﻋﻦ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻟﻪ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﻘﺘﺮﺣﺎﺗﻪ ﻭﺍﻟﺸﻜﺎﻭﻱ ﺍﻟﱵ ﻳﻘﺪﻣﻬﺎ 
ﺗﻌﲏ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺎﺻﻴﺔ ﺃﻥ ﺍﳌﺴﺘﻔﻴﺪ ﻣﻦ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻟﻴﺲ ﻟﻪ ﺣﻖ ﺍﻣﺘﻼﻛﻬﺎ، ﺑﻞ ﻟﻪ ﺣﻖ ﺍﻻﻧﺘﻔﺎﻉ ﺎ  :ﺧﺎﺻﻴﺔ ﻋﺪﻡ ﺍﻣﺘﻼﻙ ﺍﳋﺪﻣﺔ -4
ﺘﻼﻛﻬﺎ ﲟﺠﺮﺩ ﺷﺮﺍﺋﻬﺎ ﻭﺣﻴﺎﺯﺎ، ﻓﻌﻠﻰ ﺳﺒﻴﻞ ﺍﳌﺜﺎﻝ ﻳﺘﻤﺘﻊ ﺍﻟﻀﻴﻮﻑ ﲞﺪﻣﺔ ﺍﻟﻀﻴﺎﻓﺔ ﻓﻘﻂ، ﻋﻜﺲ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﳌﻠﻤﻮﺳﺔ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻨﻪ ﺍﻣ
  .ﻭﺍﻟﻨﻮﻡ ﰲ ﺍﻟﻔﻨﺎﺩﻕ ﺩﻭﻥ ﺍﻣﺘﻼﻙ ﻏﺮﻓﻬﺎ
  ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﺴﻴﻬﺎ، ﺗﺴﻌﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﺇﱃ ﺗﻠﺒﻴﺔ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﻋﻤﻼﺋﻬﺎ ﺑﻄﺮﻳﻘﺔ ﲡﻌﻠﻬﻢ ﺭﺍﺿﲔ ﻋﻦ ﺧﺪﻣﺎﺎ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ ﻣﻨﺎﻓ     
  .ﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﲢﻘﻴﻖ ﺫﻟﻚﳝﻜﻭﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﺫﻟﻚ ﻓﺈﺎ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺘﺼﻤﻴﻢ ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﻣﻨﺴﺠﻢ ﻭﻣﺘﻜﺎﻣﻞ ُ
  ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺳﻴﺎﺳﺔ :ﺃﻭﻻ
ﲤﺜﻞ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﻷﺳﺎﺱ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﺒﲎ ﻋﻠﻴﻪ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ، ﻟﺬﻟﻚ ﳒﺪ ﺃﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺗﻮﱄ ﺍﻫﺘﻤﺎﻣﺎ      
  .، ﻭﺗﺴﻤﻰ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻄﺮﺣﻬﺎ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﳋﺪﻣﻲﺑﺎﻟﻐﺎ ﻷﺳﺎﻟﻴﺐ ﻃﺮﺣﻬﺎ ﻭﺟﻮﺩﺎ ﻭﺗﻄﻮﻳﺮﻫﺎ
ﻳﻌﺮﻑ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﳋﺪﻣﻲ ﺑﺄﻧﻪ ﳎﻤﻞ ﺍﳋﻄﻮﻁ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺪﺭﺝ ﲢﺖ ﻛﻞ ﻣﻨﻬﺎ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ  :ﻣﻔﻬﻮﻡ ﻭﺃﺑﻌﺎﺩ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﳋﺪﻣﻲ -1
   (2).ﺗﺘﺼﻒ ﺑﺪﺭﺟﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻤﺎﺛﻞ ﻭﺍﻟﺘﻜﺎﻣﻞ ﻭﺍﻟﺘﺮﺍﺑﻂ ﻓﻴﻤﺎ ﺑﻴﻨﻬﺎ
  (3) :ﻋﻨﺼﺮﻳﻦ ﳘﺎﻮﻳﻘﻴﺔ ﻣﺮﺗﺒﻂ ﺑﻔﻬﻢ ﺇﻥ ﻓﻬﻢ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﺎﺣﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴ
                                                        
  .002، ﺹ 6002ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻴﺎﺯﻭﺭﻱ( ﺷﺎﻣﻞﻣﺪﺧﻞ )ﲪﻴﺪ ﺍﻟﻄﺎﺋﻲ ﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻷﺳﺲ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳊﺪﻳﺚ ( 1)
  .68، ﺹ ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖﳏﻤﺪ ﻓﺮﻳﺪ ﺍﻟﺼﺤﻦ ﻭﺇﲰﺎﻋﻴﻞ ﺍﻟﺴﻴﺪ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ(  2)
  .691ﻫﺎﱐ ﺣﺎﻣﺪ ﺍﻟﻀﻤﻮﺭ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ  (3)




 ؛ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﺟﻮﻫﺮ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﺇﺷﺒﺎﻉ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ: ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ 
ﻭﻫﻲ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻜﻤﻠﺔ ﺃﻭ ﺍﻹﺿﺎﻓﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﳛﺼﻞ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﻋﻨﺪ ﺍﻗﺘﻨﺎﺋﻪ ﻟﻠﺨﺪﻣﺔ، ﲝﻴﺚ ﺗﻜﻮﻥ ﺩﺍﻋﻤﺔ : ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﳌﺴﺎﻋﺪﺓ 
 .ﻭﻣﺮﺍﻓﻘﺔ ﻟﻠﺨﺪﻣﺔ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ
ﻭﻋﻠﻰ ﺳﺒﻴﻞ ﺍﳌﺜﺎﻝ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ ﺍﻟﺬﻱ ﳛﺠﺰ ﻏﺮﻓﺔ ﻓﻨﺪﻗﻴﺔ ﰲ ﻣﺪﻳﻨﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ، ﻓﺠﻮﻫﺮ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﺎﻟﺔ ﻫﻮ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻹﻳﻮﺍﺀ، ﺃﻣﺎ      
ﻓﺔ ﺍﻟﻐﺮﻓﺔ ﻭﺣﺴﻦ ﺍﻻﺳﺘﻘﺒﺎﻝ ﻭﻏﲑﻩ، ﻭﻫﻲ ﺃﻗﻞ ﺃﳘﻴﺔ ﻋﻦ ﺟﻮﻫﺮ ﺍﳋﺪﻣﺔ، ﻟﻜﻨﻬﺎ ﲣﻠﻖ ﻣﻴﺰﺓ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺴﺎﻋﺪﺓ ﳍﺎ ﻓﺘﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﻧﻈﺎ
  .ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ
ﲤﺮ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺑﻨﻔﺲ ﺍﳌﺮﺍﺣﻞ ﺍﻟﱵ ﲤﺮ ﺎ ﺩﻭﺭﺓ : ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳋﺪﻣﺔﻣﺮﺍﺣﻞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﳌﺘﺨﺬﺓ ﺧﻼﻝ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ  -2
  (1).ﺣﻴﺎﺓ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ، ﻭﻫﻲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻘﺪﱘ، ﺍﻟﻨﻤﻮ، ﺍﻟﻨﻀﺞ، ﺍﻻﳓﺪﺍﺭ
  :ﻣﺎ ﻳﻠﻲﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺃﻫﻢ ﻭﺗﺘﺨﺬ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻭﺍﻟﱵ ﲣﺘﻠﻒ ﻣﻦ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺇﱃ ﺃﺧﺮﻯ،      
ﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻘﺪﱘ ﻳﺘﻢ ﻃﺮﺡ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﻭﺗﺮﻛﺰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﺟﻬﻮﺩﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﺑﺎﳋﺪﻣﺎﺕ  
 ؛ ﻭﺍﻟﺘﺸﺠﻴﻊ ﻋﻠﻰ ﲡﺮﻳﺒﻬﺎ
ﺣﺼﺘﻬﺎ  ﻭﺯﻳﺎﺩﺓﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﺗﻌﻤﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﲢﺴﲔ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻜﻤﻠﺔ ﳉﻮﻫﺮ ﺍﳋﺪﻣﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﳌﻮﺍﺟﻬﺔ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ  
 ؛ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ
ﻀﺞ ﺗﻌﻤﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﻮﺳﻴﻊ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﳋﺪﻣﻲ ﺑﺈﺿﺎﻓﺔ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ، ﻭﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺃﻛﺜﺮ ﺑﺎﳋﺪﻣﺎﺕ ﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﻨ 
 ؛ ﻟﻠﺤﻔﺎﻅ ﻋﻠﻰ ﺣﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﺍﳌﻜﻤﻠﺔ ﳉﻮﻫﺮ ﺍﳋﺪﻣﺔ
ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻏﲑ ﺍﳌﺮﲝﺔ ﻭﺗﺮﻛﻴﺰ ﺟﻬﻮﺩﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺮﲝﺔ، ﻭﺫﻟﻚ  ﺳﺤﺐﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻻﳓﺪﺍﺭ ﺗﻌﻤﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ  
 .ﻮﻕﻟﻠﺒﻘﺎﺀ ﺃﻛﱪ ﻣﺪﺓ ﳑﻜﻨﺔ ﺑﺎﻟﺴ
ﻧﺘﻴﺠﺔ ﻟﻘﺼﺮ ﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﺍﺷﺘﺪﺍﺩ ﺣﺪﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺃﺧﺮﻯ، : ﺍﺑﺘﻜﺎﺭ ﻭﺗﻄﻮﻳﺮ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ -4
  .ﺗﻌﻤﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﺩﺍﺋﻤﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﺑﺘﻜﺎﺭ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﺃﻭ ﺗﻄﻮﻳﺮ ﺧﺪﻣﺎﺎ ﺍﳌﻌﺮﻭﺿﺔ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ
، ﻭﻗﺪ (2) ﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﱵ ﺗﻄﺮﺡ ﻓﻴﻬﺎﻓﺎﺑﺘﻜﺎﺭ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻳﻌﲏ ﻃﺮﺡ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺧﺪﻣﻴﺔ ﺗﻜﻮﻥ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﺑ     
 (3) :ﲬﺲ ﻓﺌﺎﺕ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺒﺘﻜﺮﺓ ﺃﻭ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ، ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﺌﺎﺕ ﻫﻲ )ynaeH(ﻭ  )kcolevoL (ﺍﻗﺘﺮﺡ ﻛﻞ ﻣﻦ 
 ؛ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﺗﻄﺮﺡ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﻏﲑ ﻣﻮﺟﻮﺩﺓﺍﺑﺘﻜﺎﺭﺍﺕ ﺭﺋﻴﺴﻴﺔ ﰲ ﺷﻜﻞ  
ﺴﺔ، ﺃﻱ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﻣﻮﺟﻮﺩﺓ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﻭﻣﺜﺎﻝ ﻋﻠﻰ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻭﺗﻘﺪﻣﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺧﺪﻣﻴﺔ ﻣﻨﺎﻓ 
 ؛ ﺫﻟﻚ ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺍﻟﺒﻨﻮﻙ ﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﺄﻣﲔ ﺇﱃ ﺟﺎﻧﺐ ﺧﺪﻣﺎﺎ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ
ﺇﺿﺎﻓﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺧﻂ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ، ﻭﻳﻌﲏ ﺫﻟﻚ ﺗﻮﺳﻴﻊ ﺧﻄﻮﻁ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﻘﺎﺋﻤﺔ ﺃﻭ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻃﺮﻕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻣﺘﻤﻴﺰﺓ ﻟﺘﻘﺪﱘ  
 ؛ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﻘﺎﺋﻤﺔ، ﻭﻣﺜﺎﻝ ﺫﻟﻚ ﺍﺳﺘﺤﺪﺍﺙ ﻣﺴﺎﺭﺍﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻄﲑﺍﻥ
ﺇﺟﺮﺍﺀ ﲢﺴﻴﻨﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﳋﺪﻣﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺈﺿﺎﻓﺔ ﺗﻌﺪﻳﻼﺕ ﲤﺲ ﺟﻮﻫﺮ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻛﺘﻨﻔﻴﺬ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺑﺸﻜﻞ ﺃﺳﺮﻉ، ﺃﻭ ﺇﺟﺮﺍﺀ  
 ؛ ﲢﺴﻴﻨﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﻜﻤﻴﻠﻴﺔ ﻛﺘﻮﻓﲑ ﻛﺸﻒ ﺣﺴﺎﺏ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺁﻟﻴﺎ
 . ﺇﻋﺎﺩﺓ ﺗﺮﺗﻴﺐ ﻣﻮﻗﻊ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﺪ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﻘﺎﺋﻤﺔ ﺇﱃ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﻭﻣﻨﺎﻃﻖ ﺟﻐﺮﺍﻓﻴﺔ ﺟﺪﻳﺪﺓ 
                                                        
   .29 ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺪﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺓ ﺍﳌﻨﺘﺞ، ﺹﻭﺍﻟﻔﺼﻞ  ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻷﻭﻝ ﻣﻦ ﻫﺬﺍ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺮﺟﻮﻉ ﺇﱃ(  1)
  .441، ﺹ 9991، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺼﺮﻓﻴﺔ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﺒﻴﺎﻥ ﻟﻠﻄﺒﺎﻋﺔ ﻭﺍﻟﻨﺸﺮ، ﻣﺼﺮ، ﻋﻮﺽ ﺑﺪﻳﺮ ﺍﳊﺪﺍﺩ(  2)
 .981 p ,4002 ,ecnarF ,noitacude nosraep ,secivres sed gnitekram ,sertua te rehpotsirhC kcolevoL )3(
 




  ﺗﺴﻌﲑ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕﺳﻴﺎﺳﺔ : ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻳﻌﺘﱪ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﻬﻤﺔ ﻟﻠﻤﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳋﺪﻣﺎﺕ، ﻭﻫﻮ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﻟﻮﺣﻴﺪ ﺍﻟﺬﻱ ﳛﻘﻖ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺃﺭﺑﺎﺡ      
  .ﲤﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﻷﻥ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺗﺘﺮﺗﺐ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﳚﺐ ﻋﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﻧﻔﺎﻗﻬﺎ
ﻮ ﺑﺮﻭﺯ ﺣﺎﻟﺔ ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﺽ ﺑﲔ ﻣﻘﺪﻡ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭﺍﳌﺴﺘﻔﻴﺪ ﻣﻨﻬﺎ، ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﺘﻌﻠﻖ ﺑﺒﻌﺾ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻭﻣﺎ ﳝﻴﺰ ﺗﺴﻌﲑ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻫ     
ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﺗﺴﻌﲑ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻳﺘﺄﺛﺮ ﲟﻜﺎﻥ ﺃﺩﺍﺋﻬﺎ ﻭﻣﻬﺎﺭﺓ ﻭﺩﺭﺟﺔ ﺇﺑﺪﺍﻉ ﻣﺰﻭﺩ  ﻛﺎﻻﺳﺘﺸﺎﺭﺍﺕ ﻭﺍﶈﺎﻣﺎﺓ ﻭﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﳉﺮﺍﺣﻴﺔ
   (1). ﺍﳋﺪﻣﺔﺍﳋﺪﻣﺔ، ﺇﱃ ﺟﺎﻧﺐ ﻋﻮﺍﻣﻞ ﺃﺧﺮﻯ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﳘﻬﺎ ﰲ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﲔ ﻟﺸﺮﺍﺀ 
ﻭﻋﺎﺩﺓ ﻣﺎ ﲤﻴﻞ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺇﱃ ﺍﻟﺰﻳﺎﺩﺓ ﺑﻨﺴﺒﺔ ﺃﻛﱪ ﻣﻦ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﺴﻠﻊ، ﻭﻳﺮﺟﻊ ﺫﻟﻚ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺠﺔ      
ﻟﻠﺴﻠﻊ ﺣﻘﻘﺖ ﺗﻘﺪﻣﺎ ﻛﺒﲑﺍ ﰲ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻷﺳﺎﻟﻴﺐ ﺍﳌﻴﻜﺎﻧﻴﻜﻴﺔ ﰲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﺃﺗﺎﺡ ﳍﺎ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ 
ﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﲑ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﻳﻨﺘﺞ ﻋﻨﻪ ﻣﻦ ﲣﻔﻴﺾ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ، ﺑﻴﻨﻤﺎ ﱂ ﻳﺘﺤﻘﻖ ﺫﻟﻚ ﺍﻟﺘﻘﺪﻡ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺘﻤﺪ  ﺍﻟﻜﺒﲑ ﻭﻣﺎ
   (2). ﺍﻟﺒﺸﺮﻱ، ﻭﻫﻮ ﺍﻟﺴﺒﺐ ﰲ ﺟﻌﻠﻬﺎ ﺗﺒﺎﻉ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﺃﻋﻠﻰ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﺴﻠﻊ
ﺓ ﺣﻴﺎﺎ، ﻭﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺗﺘﺨﺬ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺘﺴﻌﲑ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺧﻼﻝ ﻣﺮﺍﺣﻞ ﺩﻭﺭﻭ     
  :ﲣﺘﻠﻒ ﻣﻦ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺇﱃ ﺃﺧﺮﻯ ، ﻭﺃﳘﻬﺎ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ
ﺗﺴﻌﲑ ﺧﺪﻣﺎﺎ ﻣﻊ ﻃﺮﻳﻘﺔ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﰲ ﻋﻨﺪ ﻃﺮﺡ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺘﻘﺪﱘ، ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  
 ؛ﺇﺿﺎﻓﺔ ﻫﺎﻣﺶ ﺭﺑﺢ 
ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺘﺨﻔﻴﺾ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺃﻳﻦ ﻳﺘﺰﺍﻳﺪ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ، ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﺧﺘﺮﺍﻕ ﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﻨﻤﻮ  
ﺔ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﺯﻳﺎﺩﺓ ﻭﺣﺜﻬﻢ ﻋﻠﻰ ﺍﻗﺘﻨﺎﺀ ﺧﺪﻣﺎﺎ، ﻭﻳﻤﻜﻨﻬﺎ ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﻣﻮﺍﺟﻬﺧﺪﻣﺎﺎ ﻻﺳﺘﻬﺪﺍﻑ ﻓﺌﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ 
 ؛ﺣﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ 
 ؛ﺪﻣﺎﺎ ﺑﻨﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ ﺗﻀﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﳋﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﻨﻀﺞ  
 .ﺎﺭ ﺧﺪﻣﺎﺎ ﳌﻮﺍﺟﻬﺔ ﺍﻟﻨﻘﺺ ﺍﳌﺘﺰﺍﻳﺪ ﰲ ﺣﺠﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕﺑﺘﺨﻔﻴﺾ ﺃﺳﻌ ﰲ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﻻﳓﺪﺍﺭﺗﻘﻮﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  
ﺃﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﳏﺘﻜﺮﺓ ﻟﻠﺴﻮﻕ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭﺍ ﻛﺎﻣﻼ، ﻓﻔﻲ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﺎﻟﺔ ﺗﻠﺠﺄ ﺇﱃ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻜﺸﻂ ﰲ      
ﻓﺴﲔ ﺟﺪﺩ، ﺍﳌﺪﻯ ﺍﻟﻘﺼﲑ ﺃﻭ ﺍﳌﺘﻮﺳﻂ ﺣﺴﺐ ﻇﺮﻭﻑ ﺍﻟﺴﻮﻕ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﻮﺿﻊ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﺇﱃ ﺣﲔ ﺩﺧﻮﻝ ﻣﻨﺎ
ﻋﻨﺪﻣﺎ ﻃﺮﺣﺖ ﺷﺮﳛﺔ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻟﻸﻓﺮﺍﺩ ﺑﺴﻌﺮ ﲡﺎﻭﺯ ( ﺟﺎﺯﻱ)ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  ﻡﻭﻣﺜﺎﻝ ﺫﻟﻚ ﻣﺎ ﻗﺎﻣﺖ ﺑﻪ ﺷﺮﻛﺔ ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ ﺗﻴﻠﻴﻜﻮ
  .ﻋﺸﺮﺓ ﺁﻻﻑ ﺩﻳﻨﺎﺭ ﺟﺰﺍﺋﺮﻱ
  ﺍﳋﺪﻣﺎﺕﺗﻮﺯﻳﻊ ﺳﻴﺎﺳﺔ : ﺛﺎﻟﺜﺎ
ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﻴﺰ ﺎ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻋﻦ ﺍﻟﺴﺒﺐ ﰲ ﺫﻟﻚ ﺇﱃ ﺍﳋﺼﺎﺋﺺ  ﻊﲣﺘﻠﻒ ﻃﺮﻕ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻋﻦ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺍﻟﺴﻠﻊ، ﻭﻳﺮﺟ     
  (.ﺍﱁ...ﻋﺪﻡ ﻣﻠﻤﻮﺳﻴﺔ ﺍﳋﺪﻣﺔ، ﻋﺪﻡ ﺍﻧﻔﺼﺎﳍﺎ، ﻏﲑ ﻗﺎﺑﻠﺔ ﻟﻼﻣﺘﻼﻙ) ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ 
                                                        
  .202، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( ﻣﺪﺧﻞ ﺷﺎﻣﻞ)ﲪﻴﺪ ﺍﻟﻄﺎﺋﻲ ﺁﺧﺮﻭﻥ، ﺍﻷﺳﺲ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳊﺪﻳﺚ (  1)
  .922ﳏﻤﺪ ﺻﺎﱀ ﺍﳌﺆﺫﻥ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ ، ﺹ (  2)




  :ﻳﺘﻢ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺑﺈﺣﺪﻯ ﺍﻟﻄﺮﻳﻘﺘﲔ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺘﲔ :ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﳋﺪﻣﺎﺕ -1
ﺗﺘﻤﻴﺰ ﺑﻐﻴﺎﺏ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺑﲔ ﻣﻘﺪﻣﻲ ﻭﻫﻮ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﺷﻴﻮﻋﺎ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ، ﻭ: ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ -ﺃ
  :، ﻭﳝﻜﻦ ﺗﻮﺿﺢ ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺘﺎﱄﻛﺎﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﺼﺤﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺠﻤﻴﻞ ﻭﻏﲑﻫﺎ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭﺍﳌﺴﺘﻔﻴﺪﻳﻦ ﻣﻨﻬﺎ
  ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ:  31ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
  
  





  .863، ﺹ 9002ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺋﻞ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﺍﻷﺭﺩﻥ،  ﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﺷﻜﻴﺐ ﺍﳉﻴﻮﺳﻲ ﻭﳏﻤﻮﺩ ﺟﺎﺳﻢ ﺍﻟﺼﻤﻴﺪﻋﻲ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ، :ﺍﳌﺼﺪﺭ
ﻭﺗﺘﻤﻴﺰ ﺑﻮﺟﻮﺩ ﻭﺳﻴﻂ ﺃﻭ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ ﺑﲔ ﻣﻘﺪﻣﻲ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭﺍﳌﺴﺘﻔﻴﺪﻳﻦ : ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ -ﺏ
  :ﻣﻨﻬﺎ، ﻭﳝﻜﻦ ﺗﻮﺿﺢ ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺘﺎﱄ




  .032، ﺹ 2002ﳏﻤﺪ ﺻﺎﱀ ﺍﳌﺆﺫﻥ، ﻣﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﺔ ، ﺍﻷﺭﺩﻥ،  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ: ﺭﺍﺑﻌﺎ
: ﻧﻔﺲ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻡ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺠﺔ ﻟﻠﺴﻠﻊ، ﻭﻫﺬﺍ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﻳﺘﻜﻮﻥ ﻣﻦﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ      
، ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﺍﳌﻤﺎﺭﺳﺔ ﺍﻟﻔﻌﻠﻴﺔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﲣﺘﻠﻒ ﻋﻨﻬﺎ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻹﻋﻼﻥ، ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ، ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ
  ﺍﳌﺴﺘﻔﻴﺪ
 ﺍﳌﻨﻈﻤﺔ ﺍﳋﺪﻣﺔ
 ﺃﻭ ﻣﻘﺪﻡ ﺍﳋﺪﻣﺔ
  ﺍﳊﻀﻮﺭ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ -
  ﺍﻷﻧﺘﺮﻧﺖ -
  ﺍﳍﺎﺗﻒ، ﺍﻟﻔﺎﻛﺲ، ﺍﻟﺘﻴﻠﻜﺲ -
  ﺷﺒﻜﺔ ﺍﻟﻔﺮﻭﻉ -
  ﻣﻨﺪﻭﺑﻮ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ -
  ﺍﻟﱪﻳﺪ -
  ﺃﻧﻈﻤﺔ ﺍﻟﺼﻒ ﺍﻵﱄ ﻭﲢﻮﻳﻞ ﺍﻟﻨﻘﻮﺩ -
  (ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺼﺎﺭﻑ) 
 ﻭﻛﻴﻞ ﺃﻭ ﲰﺴﺎﺭ  ﻣﻨﺘﺞ ﺍﳋﺪﻣﺔ   ﻦ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﳌﺴﺘﻔﻴﺪ ﻣ




ﻳﺮﺟﻊ ﻫﺬﺍ ﺍﻻﺧﺘﻼﻑ ﺇﱃ ﺍﳋﺼﺎﺋﺺ ﺍﻟﱵ ﻭﺍﻟﺴﻠﻊ، ﻓﺎﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻡ ﰲ ﻛﻼ ﺍﻟﻘﻄﺎﻋﲔ ﻧﻔﺴﻪ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﺍﻷﺳﻠﻮﺏ ﳜﺘﻠﻒ، 
  . ﺗﺘﻤﻴﺰ ﺎ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻋﻦ ﺍﻟﺴﻠﻊ
ﻠﻖ ﺻﻌﻮﺑﺔ ﺗﺮﻭﳚﻬﺎ ﰲ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﳌﺨﺘﻠﻔﺔ، ﻭﻫﺬﺍ ﻣﺎ ﳚﻌﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﻓﺨﺎﺻﻴﺔ ﻋﺪﻡ ﻣﻠﻤﻮﺳﻴﺔ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻣﺜﻼ ﲣ     
ﺗﺮﻛﺰ ﰲ ﺭﺳﺎﺋﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﻊ ﻭﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﱵ ﲢﻘﻘﻬﺎ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺮﻛﻴﺰ ﻋﻠﻰ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻧﻔﺴﻬﺎ، ﻓﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻄﲑﺍﻥ ﻣﺜﻼ 
  (1).ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺮﻛﻴﺰ ﻋﻠﻰ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﻨﻘﻞ ﻧﻔﺴﻬﺎ ﺗﺮﻛﺰ ﰲ ﺇﻋﻼﻧﺎﺎ ﻋﻠﻰ ﺣﺪﺍﺛﺔ ﻃﺎﺋﺮﺍﺎ ﻭﺑﺸﺎﺷﺔ ﻣﻀﻴﻔﻴﻬﺎ ﻭﻣﻀﻴﻔﺎﺎ
ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻭﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻳﺘﻜﻮﻥ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﰲ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﻲ ﻣﻦ  :ﻣﻜﻮﻧﺎﺕ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﰲ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﻲ -1
  .ﻭﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻭﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ
ﺑﻄﺮﻳﻘﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﰲ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ،  ﻳﻌﺘﱪ ﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻷﻱ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺧﺪﻣﻴﺔ، ﺇﺫ ﻳﺴﺎﻫﻢ :ﺍﻹﻋﻼﻥ -ﺃ
ﻭﻹﻳﺼﺎﻝ ﺍﻟﺮﺳﺎﻟﺔ ﺍﻹﻋﻼﻧﻴﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻑ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﳌﺮﺋﻴﺔ ﻭﺍﳌﺴﻤﻮﻋﺔ ﻭﺍﳌﻘﺮﻭﺀﺓ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﳘﻬﺎ 
  .  ﺍﻟﺘﻠﻔﺰﻳﻮﻥ ﻭﺍﻟﺮﺍﺩﻳﻮ ﻭﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﻭﺍﻟﺼﺤﻒ ﻭﺍﻼﺕ ﻭﻏﲑﻫﺎ: ﰲ
      (2): ﻳﻠﻲﻣﺎ  ﻭﻳﺼﻨﻒ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺣﺴﺐ ﺍﳍﺪﻑ ﺇﱃ     
ﳊﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﰎ ﺗﻌﺪﻳﻠﻬﺎ ﺪﻑ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲞﺪﻣﺎﺎ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﺃﻭ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍ: ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻟﺘﻌﻠﻴﻤﻲ 
 ﻭﺗﻄﻮﻳﺮﻫﺎ ؛
 ؛ ﻳﻬﺪﻑ ﺇﱃ ﺗﻮﻓﲑ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﻜﻴﻔﻴﺔ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺃﻭ ﻛﻴﻔﻴﺔ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻬﺎ: ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻹﺭﺷﺎﺩﻱ 
ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ  ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﲞﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺧﺼﺎﺋﺼﻬﺎ،ﺪﻣﻴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺇﱃ ﺗﺬﻛﲑ ﺪﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳋ: ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻟﺘﺬﻛﲑﻱ 
 ﺍﳊﺚ ﻋﻠﻰ ﺗﻜﺮﺍﺭ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ؛
 ﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺧﺪﻣﺎﺎ ؛ﻭﻳﻘﺼﺪ ﺑﻪ ﺇﻣﺪﺍﺩ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺑﻜﺎﻓﺔ ﺍﳌ: ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻹﻋﻼﻣﻲ 
ﻘﺎﺭﻧﺔ ﲟﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ، ﻓﻬﺬﺍ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣ ﻭﻫﻮ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺮﻛﺰ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﺎ: ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ 
   .ﻳﺴﺘﺨﺪﻡ ﰲ ﺣﺎﻟﺔ ﻭﺟﻮﺩ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻣﺸﺎﺔ ﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﻨﻮﻉ ﻭﺍﳋﺼﺎﺋﺺ ﻭﺍﻟﺜﻤﻦ ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﺪﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺇﱃ ﻣﺪ ﺟﺴﻮﺭ ﺍﻟﺜﻘﺔ ﻭﺍﳌﻮﺩﺓ ﺑﻴﻨﻬﺎ ﻭﺑﲔ ﺍﻷﻃﺮﺍﻑ  :ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ -ﺏ
ﳋﻠﻖ ﻧﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻔﺎﻫﻢ ﺍﳌﺘﺒﺎﺩﻝ ﻭﺗﺮﺳﻴﺦ ﺻﻮﺭﺓ ﺟﻴﺪﺓ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﺃﺫﻫﺎﻥ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﺍﳌﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ  ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﳏﻴﻄﻬﺎ، ﻭﺫﻟﻚ
  .ﺃﻭ ﺍﳌﻮﺭﺩﻭﻥ ﺃﻭ ﺍﳊﻜﻮﻣﺔ ﺃﻭ ﻏﲑﻫﻢ
   (3):ﻟﻠﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻋﺪﺓ ﻭﻇﺎﺋﻒ، ﺃﳘﻬﺎ
 ﺳﻬﻠﺔ ﺍﻟﻔﻬﻢ ﳉﻠﺐ ﺍﻧﺘﺒﺎﻩ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ؛ ﺗﻌﺮﻳﻒ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻣﻬﺎ، ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻟﻐﺔ ﺑﺴﻴﻄﺔ 
 ﻟﻠﺠﻤﻬﻮﺭ ؛ﺗﺄﻛﻴﺪ ﺳﻼﻣﺔ ﻭﺻﺤﺔ ﺍﻷﺧﺒﺎﺭ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺸﺮﻫﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  
 ﻓﺔ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭﺍﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺮﺃﻱ ﺍﻟﻌﺎﻡ ؛ﺗﻌﺘﱪ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺁﻟﻴﺔ ﻟﺘﺰﻭﻳﺪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﻜﺎ 
                                                        
  .872، ﺹ 7991ﻋﻤﺮﻭ ﺧﲑ ﺍﻟﺪﻳﻦ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﻔﺎﻫﻴﻢ ﻭﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ، ﻣﻜﺘﺒﺔ ﻋﲔ ﺍﻟﺸﻤﺲ، (  1)
ﺗﻄﺒﻴﻘﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺩﺭﺍﺳﺔ   - 2102 / 0002ﻣﻼﻙ ﺻﺎﱀ ﺳﻌﻴﺪ ﺣﺴﲔ، ﺃﺛﺮ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺼﺮﻓﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﳉﻬﺎﺯ ﺍﳌﺼﺮﰲ ﺍﻟﺴﻮﺩﺍﱐ ﻟﻠﻔﺘﺮﺓ (  2)
، 2102ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺷﻨﺪﻱ، ﺍﻟﺴﻮﺩﺍﻥ،  ﺭﺳﺎﻟﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ، ﻗﺴﻢ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ، –ﺑﻨﻚ ﺍﳋﺮﻃﻮﻡ، ﺍﻟﺒﻨﻚ ﺍﻹﺳﻼﻣﻲ ﺍﻟﺴﻮﺩﺍﱐ، ﻣﺼﺮﻑ ﺍﻻﺩﺧﺎﺭ ﻭﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ 
  .25ﺹ
  .06، ﺹ 7002ﳏﻤﺪ ﻣﻨﲑ ﺣﺠﺎﺏ، ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﰲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻔﺠﺮ، ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ، (  3)




 ﺍﺧﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺑﻴﻨﻬﻢ ﻭﺑﲔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ؛ﲣﻠﻖ ﺟﻮ ﻣﻼﺋﻢ ﺑﲔ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﺑﻌﻀﻬﻢ ﺑﺒﻌﺾ ﺩ 
 ﻔﺔ ؛ﺑﲔ ﺍﳌﺴﺘﻮﻳﺎﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﺍﳌﺨﺘﻠﺗﺸﺠﻴﻊ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ  
  .  ﺷﺮﺡ ﺳﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﺍﶈﻴﻂ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻌﻤﻞ ﻓﻴﻪ 
  (1): ﻭﺍﻟﱵ ﺗﻌﲏ(  slicnep) ﻭﺗﺘﻜﻮﻥ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻣﻦ ﻋﺪﺓ ﺃﺩﻭﺍﺕ ﳝﻜﻦ ﺗﺼﻨﻴﻔﻬﺎ ﲢﺖ ﺍﻟﻜﻠﻤﺔ ﺍﳌﺮﻛﺒﺔ ﻣﻦ ﺍﳊﺮﻭﻑ      
ﻳﺔ ﺗﻘﺎﺭﻳﺮ ﺳﻨﻮﻭﺗﻌﲏ ﺍﳌﻄﺒﻮﻋﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺼﺪﺭﻫﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﻣﻦ ﳎﻼﺕ ﻭ: ( noitacilpuP) P ﺍﳌﻄﺒﻮﻋﺎﺕ  
 ؛ﻭﺍﻟﺘﺼﺮﳛﺎﺕ ﺍﻟﺼﺤﻔﻴﺔ 
 .ﻭﺗﻌﲏ ﺭﻋﺎﻳﺔ ﺍﻟﺘﻈﺎﻫﺮﺍﺕ ﻭﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺮﻳﺎﺿﻴﺔ ﻭﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﻭﺍﳌﻌﺎﺭﺽ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ: ( stnevE)  Eﺍﻷﺣﺪﺍﺙ  
 ؛ ﺴﺎﻧﺪﺓ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻭﲨﻬﻮﺭﻫﺎ ﻭﺧﺪﻣﺎﺎﻭﺗﻌﲏ ﺍﻟﻘﺼﺺ ﺍﳌ :( sweN)  Nﺍﻷﺧﺒﺎﺭ  
ﳌﺎﻝ ﺸﺎﺭﻛﺔ ﺑﺎﻟﻮﻗﺖ ﻭﺍﻭﺗﻌﲏ ﺍﳌ: ( seitivitca tnemelovni ytinummoC)  Cﻧﺸﺎﻃﺎﺕ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺑﺎﳉﻤﻌﻴﺎﺕ  
 ؛ﰲ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﺘﻤﻊ ﺍﶈﻠﻲ 
ﺕ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﻭﺍﳌﻠﺒﺲ ﻭﺗﻌﲏ ﺍﻟﻘﺮﻃﺎﺳﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﲢﻤﻞ ﻋﻨﻮﺍﻥ ﻭﺍﺳﻢ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺑﻄﺎﻗﺎ :( aidem ytitnedI)  Iﺩﻋﺎﻳﺎﺕ ﺍﳍﻮﻳﺔ  
 ؛ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﻟﻌﺎﻣﻠﲔ 
ﺘﺸﺮﻳﻌﺎﺕ ﻭﺍﻷﺣﻜﺎﻡ ﻭﺗﻌﲏ ﺍﶈﺎﻭﻻﺕ ﻟﻠﺘﺄﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺸﺮﻳﻌﺎﺕ ﺍﳌﺴﺎﻧﺪﺓ ﺃﻭ ﺇﻟﻐﺎﺀ ﺍﻟ: ( gniyppoL)  Lﻧﺸﺎﻁ ﺍﻟﻠﻮﰊ  
 ؛ﺎ ﻏﲑ ﺍﳌﺴﺎﻧﺪﺓ ﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺃﻧﺸﻄﺘﻬ
ﻭﺗﻌﲏ ﺑﻨﺎﺀ ﲰﻌﺔ ﺟﻴﺪﺓ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ   :( seitivitca ytilibisnopser laicoS)  Sﻧﺸﺎﻃﺎﺕ ﺍﳌﺴﺆﻭﻟﻴﺔ ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ  
 .ﺣﻴﺚ ﺍﳌﺴﺆﻭﻟﻴﺔ ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ
ﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﻣﺒﺎﺩﺉ ﻭﺇﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻫﻮ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﻣﻦ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ، ﻭﳝ :ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ -ﺝ  
  .ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺗﺘﺸﺎﺑﻪ ﺇﱃ ﺣﺪ ﻛﺒﲑ ﻣﻊ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻟﺴﻠﻊ
ﺇﻻ ﺃﻥ ﺍﻻﺧﺘﻼﻑ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻲ ﺑﲔ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻟﻠﺨﺪﻣﺔ ﻭﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻟﻠﺴﻠﻌﺔ ﻳﻜﻤﻦ ﰲ ﺃﻥ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﺗﻠﺠﺄ      
ﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺭﺟﺎﻝ ﺑﻴﻊ ﻣﻬﻨﻴﲔ ﻟﺒﻴﻊ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ، ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﺧﺎﺻﻴﺔ ﺇﱃ ﻣﻨﺪﻭﰊ ﺑﻴﻊ ﳏﺘﺮﻓﲔ ﻭﻣﺘﺨﺼﺼﲔ ﲣﺼﺼﺎ ﺩﻗﻴﻘﺎ ﺑﺪﻻ ﻣﻦ ﺍﻻ
  (2). ﻻﻣﻠﻤﻮﺳﻴﺔ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺗﻔﺮﺽ ﻋﻠﻰ ﺭﺟﻞ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﳌﺘﺨﺼﺺ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﺘﻄﻠﺒﺎﺕ ﻭﻣﻬﺎﺭﺍﺕ ﺧﺎﺻﺔ
  (3): ﻭﺪﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﺇﱃ     
 ﺒﻴﻌﺎﺕ ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ ﺍﳊﺎﻟﻴﲔ ؛ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﳌﺇﳚﺎﺩ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﶈﺘﻤﻠﲔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺇﳚﺎﺩ ﻋﻤﻼﺀ ﺟﺪﺩ ﺃﻭ  
ﺇﻗﻨﺎﻉ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺑﺸﺮﺍﺀ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﺣﻴﺚ ﻳﻬﺪﻑ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﺇﱃ ﲢﻮﻳﻞ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﶈﺘﻤﻠﲔ ﺇﱃ ﻣﺸﺘﺮﻳﻦ ﻓﻌﻠﻴﲔ،  
ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻓﻐﺎﻟﺒﻴﺔ ﻫﺆﻻﺀ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺗﻨﻘﺼﻬﻢ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻫﻢ ﲝﺎﺟﺔ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﻟﺸﺮﺍﺀ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻓﻴﻘﻮﻡ ﺭﺟﺎﻝ 
 ؛ ﺑﻀﻤﺎﻥ ﺗﻮﻓﲑ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ
 .ﺷﺮﺍﺋﻬﺎ ﰲ ﺍﳌﺪﻯ ﺍﻟﻄﻮﻳﻞﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺳﻴﺪﻓﻌﻪ ﻟﺘﻜﺮﺍﺭ  ﻓﺎﻗﺘﻨﺎﻉﻛﺴﺐ ﻭﻻﺀ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ،  
  (4) :ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﲤﻴﺰ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻋﻦ ﺑﺎﻗﻲ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲﻳﻈﻬﺮ ﻭ     
 ؛ﺍﻷﺳﺌﻠﺔ ﳌﻘﺪﻡ ﺍﳋﺪﻣﺔ  ﺴﺎﺭ ﻭﺗﻮﺟﻴﻪﻳﻜﻮﻥ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻋﻠﻰ ﺷﻜﻞ ﺍﺗﺼﺎﻝ ﺫﻭ ﻃﺮﻓﲔ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﻔ 
                                                        
 .431 p ,9991 , tic po ,gnitekram fo selpicnirp ,sertua te reltoK pilihP  )1(
  .14، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( ﻣﺪﺧﻞ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻲ ، ﻭﻇﻴﻔﻲ، ﺗﻄﺒﻴﻘﻲ)ﲪﻴﺪ ﺍﻟﻄﺎﺋﻲ ﻭﺑﺸﲑ ﺍﻟﻌﻼﻕ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ (  2)
  .631، ﺹ 3002ﺍﳌﺴﺎﻋﺪ ﺯﻛﻲ ﺧﻠﻴﻞ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻭﺗﻄﺒﻴﻘﺎﺗﻪ، ﺩﺍﺭ ﺍﳌﻨﺎﻫﺞ، ﻋﻤﺎﻥ، (  3)
  .441ﻋﻮﺽ ﺑﺪﻳﺮ ﺍﳊﺪﺍﺩ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺼﺮﻓﻴﺔ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ (  4)




ﻣﺮﻭﻧﺔ ﺍﻟﺮﺳﺎﻟﺔ ﰲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﻜﻴﻴﻔﻬﺎ ﻭﻓﻘﺎ ﻟﻈﺮﻭﻑ ﻛﻞ ﻣﺴﺘﻔﻴﺪ ﻣﻦ ﺍﳋﺪﻣﺔ، ﺇﺫ ﳝﻜﻦ ﺗﻌﺪﻳﻠﻬﺎ ﺃﺛﻨﺎﺀ ﺍﳊﻮﺍﺭ  
 ؛ﳚﻌﻞ ﺍﳌﺴﺘﻔﻴﺪ ﻳﺘﺨﺬ ﻗﺮﺍﺭ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ  ﺑﺎﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺬﻱ
ﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﺮﺍﺿﺎﺕ ﻟﻚ ﻟﻠﺮﺩ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﳌﻌﺮﻓﺔ ﺍﻟﺘﻔﺼﻴﻠﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﳝﻠﻜﻬﺎ ﺍﻟﻘﺎﺋﻢ ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ ﺑﻴﻊ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻭﺫ 
 ؛ﺍﳌﺴﺘﻔﻴﺪ ﻣﻦ ﺍﳋﺪﻣﺔ 
  . ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﳝﻜﻦ ﳌﻘﺪﻡ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺃﻥ ﳛﺚ ﻭﳜﻠﻖ ﺍﻟﺪﺍﻓﻊ ﻭﺍﻟﺮﻏﺒﺔ ﰲ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ 
ﺃﺻﺒﺤﺖ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺗﺮﻭﻳﺞ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣﺎ ﺑﲔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ، ﻧﻈﺮﺍ ﻷﳘﻴﺘﻬﺎ ﰲ  :ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ -ﺩ
ﰲ ﲡﺮﻳﺐ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﻭﺟﺬﺏ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ، ﻭﺗﺰﺩﺍﺩ ﺃﳘﻴﺘﻬﺎ ﺃﻛﺜﺮ ﻋﻨﺪ ﺍﺷﺘﺪﺍﺩ ﺣﺪﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﰲ  ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻭﺧﻠﻖ ﺍﻟﺮﻏﺒﺔ
  .ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺃﻳﻦ ﻳﻜﻮﻥ ﻫﺪﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺗﻮﺳﻴﻊ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﳍﺎ
ﻳﺸﻤﻞ ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻛﻞ ﺷﻲﺀ ﻣﺎﺩﻱ ﺃﻭ ﻣﻌﻨﻮﻱ ﻳﻀﺎﻑ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﺪﻑ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻟﻄﻠﺐ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﺩﻭﺍﺗﻪ ﰲ ﺍﳍﺪﺍﻳﺎ      
ﻤﻨﺢ ﺑﻮﻧﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﻭﺍﳌﺴﺎﺑﻘﺎﺕ ﻭﺍﳌﻌﺎﺭﺽ ﻭﺍﳋﺼﻮﻣﺎﺕ ﻭﺃﺳﺎﻟﻴﺐ ﻋﺮﺽ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻭﺍﻟﻨﺸﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺿﻴﺤﻴﺔ ﻭﺍﻟﻜﻭﺍﻟﻌﻴﻨﺎﺕ 
، ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺩﻭﺍﺕ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻟﺘﺤﻔﻴﺰ ﺍﳌﺸﺘﺮﻳﻦ ﰲ ﺍﻷﺟﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑ، (1) ﻮﺍ ﻋﻠﻰ ﺧﺼﻢ ﻣﻌﲔ ﻋﻨﺪ ﺷﺮﺍﺀ ﺍﳋﺪﻣﺔﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻳﻦ ﻟﻜﻲ ﳛﺼﻠ
ﺘﺠﺎﺕ ﻣﻠﻤﻮﺳﺔ ﺃﻭ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺿﺎﻓﺔ ﺷﻲﺀ ﻟﻠﺨﺪﻣﺔ، ﺳﻮﺍﺀ ﻣﻨﻭﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺑﺼﻮﺭﺓ ﺭﺋﻴﺴﻴﺔ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ ﺍﳉﻮﻫﺮ، ﻓﺎﻟﻌﻤﻴﻞ ﻳﻨﻈﺮ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﻛﺈ
  .، ﻭﻫﻲ ﻻ ﺗﺘﻜﺮﺭ ﺑﺸﻜﻞ ﺩﻭﺭﻱ ﻭﻻ ﺗﻌﺪ ﲟﺜﺎﺑﺔ ﺭﻭﺗﲔ ﻋﺎﺩﻱ(2) ﻏﲑ ﻣﻠﻤﻮﺳﺔ
ﻫﻨﺎﻙ ﻣﻦ ﺍﳌﺨﺘﺼﲔ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﻦ ﻳﺴﺘﺒﻌﺪ ﻋﻨﺼﺮ ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻋﻦ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﺍﳋﺪﻣﻲ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻥ      
ﳍﺪﺍﻳﺎ، ﲝﺠﺔ ﻋﺪﻡ ﺻﻼﺣﻴﺔ ﺗﻄﺒﻴﻖ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﰲ ﺑﻌﺾ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ، ﻛﺎﺳﺘﺤﺎﻟﺔ ﻳﺸﻤﻞ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻌﻴﻨﺎﺕ ﻭﺍﳋﺼﻮﻣﺎﺕ ﻭﺍ
ﺗﻮﺯﻳﻊ  ﺍﶈﺎﻣﻲ ﻟﻌﻴﻨﺎﺕ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﺧﺪﻣﺎﺗﻪ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ، ﻟﻜﻦ ﻫﻨﺎﻙ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺧﺪﻣﻴﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﺣﻘﻘﺖ ﳒﺎﺣﺎﺕ ﻛﺒﲑﺓ ﺑﺎﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻬﺎ 
ﻫﻲ ﻧﻮﻉ ﻣﺘﻤﻴﺰ ﻣﻦ  ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕﻷﻧﺸﻄﺔ ﺗﺮﻭﻳﺞ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، ﻓﺎﻟﻨﺸﺎﻃﺎﺕ ﺍﻟﺮﻳﺎﺿﻴﺔ ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻢ ﲢﺖ ﺭﻋﺎﻳﺔ ﻋﺪﺩ ﻣﻦ ﺍ
ﻛﻤﺎ ﺃﻥ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻄﲑﺍﻥ ﻭﺍﳌﻄﺎﻋﻢ ﺍﻟﻜﱪﻯ ﻭﻭﻛﺎﻻﺕ ﺍﻟﺴﻴﺎﺣﺔ ﻭﺍﻟﺴﻔﺮ ﺻﺎﺭﺕ ﺗﻮﺯﻉ ﻫﺪﺍﻳﺎ ﻋﻴﻨﻴﺔ  ﺃﻧﻮﺍﻉ ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ،
  (3) .ﻭﺧﺼﻮﻣﺎﺕ ﺳﻌﺮﻳﺔ ﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﺧﺪﻣﺎﺎ
ﻼﻡ ﺍﳌﺸﺘﺮﻱ ﺍﶈﺘﻤﻞ ﺑﻮﺟﻮﺩ ﰲ ﺍﻷﺧﲑ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﳍﺪﻑ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻲ ﻟﻠﻤﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﺍﳋﺪﻣﻲ ﻫﻮ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﺃﻭﻻ ﻋﻠﻰ ﺇﻋ     
، ﻭﻛﺬﻟﻚ ﻭﺧﺼﺎﺋﺼﻬﺎ ﺍﳌﻤﻴﺰﺓ، ﰒ ﺇﻗﻨﺎﻋﻪ ﲟﻼﺋﻤﺔ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻟﻪ، ﻭﺍﻻﺳﺘﻤﺮﺍﺭ ﰲ ﺗﺬﻛﲑﻩ ﺑﻮﺟﻮﺩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻟﻴﺘﺨﺬ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭ ﺑﺸﺮﺍﺋﻬﺎ ﺍﳋﺪﻣﺔ
  .ﺗﻌﺰﻳﺰ ﺻﻮﺭﺓ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺔ ﳍﺎ ﰲ ﺫﻫﻨﻪ ﺇﺫﺍ ﻗﺎﻡ ﻓﻌﻼ ﺑﺎﲣﺎﺫ ﻗﺮﺍﺭ ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ ﰲ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ
  ﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳌﻮﺳﻊ ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
ﻳﻨﺤﺼﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﻟﺴﻠﻊ ﰲ ﺃﺭﺑﻌﺔ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﻫﻲ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ، ﺃﻣﺎ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ      
ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳋﺪﻣﺎﺕ ﻓﻘﺪ ﺃﺿﻴﻔﺖ ﻟﻪ ﺛﻼﺛﺔ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺃﺧﺮﻯ ﻫﻲ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﻭﺍﻟﺪﻟﻴﻞ ﺍﳌﺎﺩﻱ ﻭﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ، ﻟﻴﺼﺒﺢ ﻣﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﺳﺒﻌﺔ ﻋﻨﺎﺻﺮ 




                                                        
  .562، ﺹ 4002ﳏﻤﺪ ﺟﺎﺳﻢ ﺍﻟﺼﻤﻴﺪﻋﻲ، ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﺩﺍﺭ ﺣﺎﻣﺪ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﻋﻤﺎﻥ، (  1)
  .732ﻫﺎﱐ ﺣﺎﻣﺪ ﺍﻟﻀﻤﻮﺭ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ (  2)
  .933 - 833، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻲ ، ﻭﻇﻴﻔﻲ، ﺗﻄﺒﻴﻘﻲﻣﺪﺧﻞ )ﲪﻴﺪ ﺍﻟﻄﺎﺋﻲ ﻭﺑﺸﲑ ﺍﻟﻌﻼﻕ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ (  3)




   (، ﺍﻟﻨﺎﺱﺍﻟﻌﺎﻣﻠﻮﻥ) ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ :ﺃﻭﻻ
ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﺍﳌﺸﺎﺭﻛﲔ ﰲ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻟﻠﺰﺑﻮﻥ ﻭﳍﻢ : " ﰲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﻢ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﺃﻭ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﲔﻳﻌﺮﻑ      
  (1)".ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ ﻟﻠﺨﺪﻣﺔﺗﻘﺒﻞ ﺗﺄﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﻣﺪﻯ 
ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﻳﺆﺩﻭﻥ ﺩﻭﺭﺍ ﺧﺪﻣﻴﺎ ﻋﻨﺼﺮﺍ ﻣﻬﻤﺎ ﰲ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳍﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ، ﻷﻥ  ﰲ ﺍﺍﻟﻌﺎﻣﻠﲔﻳﻌﺪ ﻭ     
 ﺳﻠﻮﻙ ﻭﻣﻮﺍﻗﻒ ﻫﺆﻻﺀ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﲔ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﻗﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﻭﻧﻈﺮﺗﻪ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻭﺧﺪﻣﺎﺎ، ﻓﺠﻮﺩﺓ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭﺻﻮﺭﺓ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺳﻮﻑ
  . ﺑﻮﻥﻟﺰﻃﺮﻳﻘﺔ ﺗﻌﺎﻣﻠﻪ ﻣﻊ ﺍﺗﺘﺄﺛﺮ ﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﲑ ﲟﻘﺪﻡ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭ
  (2): ﺬﻟﻚ ﳒﺪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﺗﻌﻄﻲ ﺍﻫﺘﻤﺎﻣﺎ ﺑﺎﻟﻐﺎ ﻟﻠﺼﻔﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺟﺐ ﺗﻮﺍﻓﺮﻫﺎ ﻋﻨﺪ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﲔ ﻭﺍﻟﱵ ﻣﻦ ﺃﳘﻬﺎﻟ     
  :ﺍﻟﺼﻔﺎﺕ ﺍﻟﺴﻠﻮﻛﻴﺔ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ -1
 ؛ ﺸﺎﻋﺮ ﻭﺃﺣﺎﺳﻴﺲ ﻭﻭﺟﻬﺎﺕ ﻧﻈﺮ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀﺍﻟﻠﻄﻒ ﻭﺍﻟﻠﺒﺎﻗﺔ ﻭﺍﻻﺑﺘﺴﺎﻣﺔ ﺍﻟﺪﺍﺋﻤﺔ، ﻭﺇﻇﻬﺎﺭ ﻧﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﲟ 
 ؛ ﺍﳌﺴﺘﻘﻴﻢ ﻋﻨﺪ ﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀﻟﺘﺰﺍﻡ ﺑﺎﻟﻘﻴﻢ ﺍﻷﺧﻼﻗﻴﺔ ﻭﺍﻟﺴﻠﻮﻙ ﺗﻄﺎﺑﻖ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﻣﻊ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﻭﺍﻻ 
ﻋﻦ  ﺍﻟﻜﻼﻡ ﺑﻠﻐﺔ ﻭﺍﺿﺤﺔ ﻭﺍﻟﺮﻓﻖ ﻋﻨﺪ ﺍﻟﻨﻘﺎﺵ ﻭﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻷﺩﻟﺔ ﺍﻟﻘﺎﻃﻌﺔ ﻭﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺍﻟﻌﺎﺩﻟﺔ ﻋﻨﺪ ﺇﻗﻨﺎﻉ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ، ﻭﺍﻻﺑﺘﻌﺎﺩ 
 ؛ ﺍﳌﻐﺎﻻﺓ ﰲ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ
 ؛ﻄﺒﺎﻉ ﺇﳚﺎﰊ ﻟﺪﻯ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻧﻣﺮﺍﻋﺎﺓ ﺣﺴﻦ ﺍﳌﻈﻬﺮ ﺍﻟﺪﺍﺋﻢ ﳌﻘﺪﻡ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭﺍﻟﺬﻱ ﻣﻦ ﺷﺄﻧﻪ ﺃﻥ ﻳﺘﺮﻙ ﺍ 
  .ﺍﻻﺣﺘﺮﺍﻡ ﺍﻟﺸﺪﻳﺪ ﻟﻠﻮﻗﺖ ﻭﺇﻳﻔﺎﺋﻪ ﺑﺎﻟﻮﻋﺪ ﻟﻠﻌﻤﻴﻞ 
  :ﺍﻟﺼﻔﺎﺕ ﺍﳌﻬﻨﻴﺔ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ -2
 ؛ ﺍﻹﳌﺎﻡ ﺑﻜﺎﻓﺔ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺧﺪﻣﺎﺎ ﻭﻣﺰﺍﻳﺎﻫﺎ ﻭﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ 
ﺀ ﺑﺎﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﻛﺴﺐ ﺛﻘﺘﻬﻢ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﻣﺘﺎﺑﻌﺔ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﰲ ﻛﺎﻓﺔ ﻣﺮﺍﺣﻠﻬﺎ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﺳﺘﻤﺮﺍﺭ ﺍﻟﻌﻤﻼ 
 ؛ ﻭﺟﻌﻠﻬﻢ ﻣﻦ ﻣﺮﻭﺟﻲ ﺧﺪﻣﺎﺎ
ﻟﻨﺼﺢ ﺍﻷﻣﺎﻧﺔ ﻭﺍﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺮﺑﻂ ﺑﲔ ﺧﺼﺎﺋﺺ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭﻣﻨﺎﻓﻌﻬﺎ ﻣﻊ ﺍﻻﻟﺘﺰﺍﻡ ﺑﺎﳌﻮﺿﻮﻋﻴﺔ ﻭﻋﺪﻡ ﺍﻟﺘﺤﻴﺰ ﻭﺍﻟﺼﺪﻕ ﻭ 
 ؛ ﻭﺗﻮﺟﻴﻪ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ
 .ﻋﻠﻰ ﺣﺪﺍﺍﳌﺮﻭﻧﺔ ﻭﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺗﻐﻴﲑ ﺃﺳﻠﻮﺏ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﲟﺎ ﻳﺘﻨﺎﺳﺐ ﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﻛﻞ ﻋﻤﻴﻞ  
   ﺍﻟﺪﻟﻴﻞ ﺍﳌﺎﺩﻱ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻳﺘﻤﺜﻞ ﺍﻟﺪﻟﻴﻞ ﺍﳌﺎﺩﻱ ﰲ ﺑﻴﺌﺔ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﻭﺍﻷﺷﻴﺎﺀ ﺍﳌﻠﻤﻮﺳﺔ ﻭﻛﺎﻓﺔ ﺍﻟﺘﺴﻬﻴﻼﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﻮﻡ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ ﺑﺘﻘﺪﱘ      
ﺆﺳﺴﺔ ﺧﺪﻣﺎﺎ ﻭﺇﻳﺼﺎﳍﺎ ﺇﱃ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ، ﻭﻳﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺧﻠﻖ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺃﻭ ﺍﳉﻮ ﺍﻟﻨﻔﺴﻲ ﻋﻨﺪ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻭﺗﻜﻮﻳﻦ ﺍﻻﻧﻄﺒﺎﻋﺎﺕ ﻋﻦ ﺍﳌ
ﻭﺧﺪﻣﺎﺎ، ﻓﺎﻟﻌﻤﻼﺀ ﺗﺘﺸﻜﻞ ﻟﺪﻳﻬﻢ ﺍﻧﻄﺒﺎﻋﺎﺕ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺪﻟﻴﻞ ﺍﳌﺎﺩﻱ ﻣﺜﻞ ﺍﳌﺒﺎﱐ، ﺍﻷﺛﺎﺙ، ﺍﻟﺘﺼﻤﻴﻢ ﻭﺍﻟﺪﻳﻜﻮﺭ، ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ 
   (3). ﻭﺟﻬﺔ ﻧﻈﺮ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﻭﺗﺼﻮﺭﻩ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳊﻜﻢ ﻋﻠﻰ ﻧﻮﻋﻴﺔ ﺍﳋﺪﻣﺔﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳋﺪﻣﺔ، ﻭﻫﺬﺍ ﻳﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ 
  (4): ﺍﻟﺪﻟﻴﻞ ﺍﳌﺎﺩﻱ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳋﺪﻣﺎﺕ ﳘﺎ ﻭﳝﻜﻦ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺰ ﺑﲔ ﻧﻮﻋﲔ ﻣﻦ    
                                                        
  .703، ﺹ 5002ﺗﻴﺴﲑ ﺍﻟﻌﺠﺎﺭﻣﺔ، ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﺼﺮﰲ، ﺩﺍﺭ ﺣﺎﻣﺪ ﻟﻠﻨﺸﺮ ﻭﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، (  1)
ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺗﻄﺒﻴﻘﻴﺔ ﻋﻠﻰ   - 2102/  0002ﻣﻼﻙ ﺻﺎﱀ ﺳﻌﻴﺪ ﺣﺴﲔ، ﺃﺛﺮ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺼﺮﻓﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﳉﻬﺎﺯ ﺍﳌﺼﺮﰲ ﺍﻟﺴﻮﺩﺍﱐ ﻟﻠﻔﺘﺮﺓ (  2)
  .76 -  66، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ ، ﺹ  –ﺑﻨﻚ ﺍﳋﺮﻃﻮﻡ، ﺍﻟﺒﻨﻚ ﺍﻹﺳﻼﻣﻲ ﺍﻟﺴﻮﺩﺍﱐ، ﻣﺼﺮﻑ ﺍﻻﺩﺧﺎﺭ ﻭﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ 
  .16، ﺹ ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﺷﻜﻴﺐ ﺍﳉﻴﻮﺳﻲ ﻭﳏﻤﻮﺩ ﺟﺎﺳﻢ ﺍﻟﺼﻤﻴﺪﻋﻲ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ(  3)
  .073ﻫﺎﱐ ﺣﺎﻣﺪ ﺍﻟﻀﻤﻮﺭ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ (  4)




ﺍﻟﺪﻟﻴﻞ ﺍﶈﻴﻂ ﺍﻟﺬﻱ ﳝﻜﻦ ﺍﻣﺘﻼﻛﻪ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﻋﻨﺪ ﺷﺮﺍﺋﻪ ﻟﻠﺨﺪﻣﺔ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﻗﻴﻤﺘﻪ ﻭﺣﺪﻩ ﻻ ﻣﻌﲎ ﻟﻪ، ﻓﺪﻓﺘﺮ  
ﻣﺎ ﱂ ﻳﺘﻢ ﺍﻟﺸﻴﻜﺎﺕ ﻟﻦ ﻳﻜﻮﻥ ﻟﻪ ﻣﻌﲎ ﻣﺎ ﱂ ﻳﻜﻦ ﻣﻐﻄﻰ ﺑﺮﺻﻴﺪ ﻣﻌﲔ، ﻭﻻ ﺗﻌﺪ ﺗﺬﻛﺮﺓ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺮﺡ ﺫﺍﺕ ﻗﻴﻤﺔ 
 ؛ ﺎﻗﺒﻮﳍﺎ ﻭﺍﻋﺘﻤﺎﺩﻫ
ﺍﻟﺪﻟﻴﻞ ﺍﻷﺳﺎﺳﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﻻ ﳝﻜﻦ ﺍﻣﺘﻼﻛﻪ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﺭﻏﻢ ﺃﻧﻪ ﻣﻬﻢ ﺟﺪﺍ ﰲ ﺍﻟﺘﺄﺛﲑ ﻋﻠﻰ ﻗﺮﺍﺭ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ ﰲ ﺷﺮﺍﺀ  
ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﺍﻟﻨﻘﻞ  ﻄﺎﺋﺮﺓﺍﳋﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﻋﺪﻣﻪ، ﻭﻣﻦ ﺑﲔ ﺍﻷﻣﺜﻠﺔ ﻋﻦ ﺍﻟﺪﻟﻴﻞ ﺍﳌﺎﺩﻱ ﳒﺪ ﺣﺠﻢ ﺍﻟﻔﻨﺪﻕ ﻭﺭﻓﺎﻫﻴﺘﻪ ﻭﺃﺛﺎﺛﻪ ﻭﺍﻟ
  . ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﺩﻱ ﻫﻮ ﺍﻟﺼﻮﺭﺓ ﺍﻟﱵ ﺗﻈﻬﺮ ﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺃﻣﺎﻡ ﻋﻤﻼﺋﻬﺎ، ﻭﻟﻪ ﺩﻭﺭ ﻓﻌﺎﻝ ﰲ ﲤﻴﻴﺰﻫﺎ ﻋﻦ ﻏﲑﻫﺎ ﻭﻋﻠﻴﻪ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﻟﺪﻟﻴﻞ ﺍﳌﺎ     
  .ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ
  ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ: ﺛﺎﻟﺜﺎ
ﺗﻀﻢ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺃﺷﻴﺎﺀ ﰲ ﻏﺎﻳﺔ ﺍﻷﳘﻴﺔ ﻣﺜﻞ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﻭﺍﻟﻨﺸﺎﻃﺎﺕ ﻭﺍﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﳌﺘﺒﻌﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳋﺪﻣﻴﺔ      
ﻴﺪﻳﻦ، ﻭﻣﻦ ﺃﻣﺜﻠﺘﻬﺎ ﺍﻵﻻﺕ ﻭﺗﺪﻓﻖ ﺍﻟﻨﺸﺎﻃﺎﺕ ﻭﺣﺮﻳﺔ ﺍﻟﺘﺼﺮﻑ ﺍﳌﻤﻨﻮﺣﺔ ﳌﻘﺪﻣﻲ ﺍﳋﺪﻣﺔ، ﻭﻛﻴﻔﻴﺔ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻔ
ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﳌﺴﺎﻋﺪﺓ ، (1)ﻬﺎ ﺗﻘﺪﳝﺃﻭ     ﺇﻧﺘﺎﺝ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﰲ ﻋﻤﻠﻴﺔ  ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﺔ ﺗﻮﺟﻴﻪ ﺍﳌﺴﺘﻔﻴﺪﻳﻦ ﻭﺣﻔﺰﻫﻢ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺸﺎﺭﻛﺔ
ﺍﺳﺘﻠﻬﺎﻡ ﺛﻘﺔ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ  ﻋﻠﻰ ﺘﻘﺪﱘ ﺍﳋﺪﻣﺔﺑﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ، ﻭﻗﺪﺭﺓ ﺍﻟﻘﺎﺋﻤﲔ ﻭﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ ﻭﺍﻟﱵ ﺗﺴﺎﻋﺪﻫﻢ ﻋﻠﻰ ﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ 
    (2). ﻭﺍﻟﻌﻨﺎﻳﺔ ﻭﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﻢ ﻭﺣﻞ ﻣﺸﺎﻛﻠﻬﻢ
ﻭﻋﻠﻴﻪ ﻓﺈﻥ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻳﺮﺗﺒﻂ ﺍﺭﺗﺒﺎﻃﺎ ﻭﺛﻴﻘﺎ ﺑﺎﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺨﺪﻣﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﳋﺪﻣﺔ، ﻓﺎﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺁﻻﺕ      
ﺸﺒﺎﻙ ﺗﻌﺪ ﻋﺎﻣﻼ ﻣﺆﺛﺮﺍ ﻋﻠﻲ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺔ، ﻛﺬﻟﻚ ﺣﺮﺹ ﻣﻘﺪﻡ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺼﺮﻑ ﺍﻵﱄ ﰲ ﺍﻟﺒﻨﻮﻙ ﺑﺪﻝ ﺍﻟﺼﺮﻑ ﻋﱪ ﺍﻟ









                                                        
  .49، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ( ﻣﺪﺧﻞ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻲ ، ﻭﻇﻴﻔﻲ، ﺗﻄﺒﻴﻘﻲ)ﲪﻴﺪ ﺍﻟﻄﺎﺋﻲ ﻭﺑﺸﲑ ﺍﻟﻌﻼﻕ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ( 1)
  .16، ﺹ ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖﺳﻠﻴﻤﺎﻥ ﺷﻜﻴﺐ ﺍﳉﻴﻮﺳﻲ ﻭﳏﻤﻮﺩ ﺟﺎﺳﻢ ﺍﻟﺼﻤﻴﺪﻋﻲ، ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ( 2)




  ﺍﻟﺜﺎﻟﺚﺧﺎﲤﺔ ﺍﻟﻔﺼﻞ 
ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، ﻭﻗﺪ  ، ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻫﻮ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﻷﺳﺎﺳﻲ ﻣﻦ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞﺃﺧﲑﺍ ﻭﺑﻌﺪ ﺍﻟﺘﻄﺮﻕ ﺇﱃ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ       
ﺗﻨﺎﻭﻟﻨﺎ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺗﻌﺮﻳﻔﺎ ﻭﺷﺮﺣﺎ ﳌﻔﻬﻮﻣﻪ ﻭﻣﻜﻮﻧﺎﺗﻪ، ﻛﻤﺎ ﺗﻄﺮﻗﻨﺎ ﺇﱃ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﻪ، ﻭﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﻣﺰﻳﺞ ﺍﳌﻨﺘﺞ 
  .ﻭﺗﻌﻠﻴﻤﻪ ﻭﺗﻐﻠﻴﻔﻪ ﻭﺗﻄﻮﻳﺮﻩ ﻭﺩﻭﺭﺓ ﺣﻴﺎﺗﻪ
ﻪ ﻭﺃﻫﻢ ﻴﺢ ﻣﻔﻬﻮﻡ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﻭﺃﻫﺪﺍﻓﻛﻤﺎ ﺗﻄﺮﻗﻨﺎ ﺇﱃ ﺛﺎﱐ ﻋﻨﺼﺮ ﻣﻦ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺃﻻ ﻭﻫﻮ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ، ﻣﺒﺘﺪﺋﲔ ﺑﺘﻮﺿ       
  .، ﰒ ﺍﻧﺘﻘﻠﻨﺎ ﺇﱃ ﻃﺮﻕ ﲢﺪﻳﺪ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﻭﺃﻫﻢ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺗﻪﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺳﻴﺎﺳﺘﻪ
ﺛﺎﻟﺚ  ﻮﻭﺑﻌﺪ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺗﺴﻌﲑﻫﺎ ﺗﺄﰐ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﻮﺯﻳﻌﻬﺎ ﻭﺇﻳﺼﺎﳍﺎ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﰲ ﺍﻟﻮﻗﺖ ﻭﺍﳌﻜﺎﻥ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﲔ، ﻭﻫ       
ﻭﻗﺪ ﺗﻄﺮﻗﻨﺎ ﺇﱃ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﻣﻔﻬﻮﻣﻪ  ﻘﻞ ﺃﳘﻴﺔ ﻋﻦ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﻷﺧﺮﻯ،ﻳﻻ  ﺬﻱﻋﻨﺼﺮ ﻣﻦ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻟ
  .ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﻨﻮﺍﺕ، ﻛﻤﺎ ﺗﻨﺎﻭﻟﻨﺎ ﺃﻧﻈﻤﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺗﻪ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞﻭﻗﻨﻮﺍﺗﻪ، ﻭﺃﻫﻢ 
ﻭﺃﻫﻢ ﺍﻟﻌﻮﺍﻣﻞ ﺍﳌﺆﺛﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭﻫﺎ،  ﻩﻋﻨﺎﺻﺮﻭ، ﺣﻴﺚ ﺍﺳﺘﻌﺮﺿﻨﺎ ﻣﻔﻬﻮﻣﻪ ﻭﺃﳘﻴﺘﻪ، ﻲﺍﻟﺘﺮﻭﳚ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﻋﻨﺼﺮ ﺗﻄﺮﻗﻨﺎ ﺇﱃﻛﻤﺎ        
  .ﻭﺍﻧﺘﻘﻠﻨﺎ ﺃﺧﲑﺍ ﺇﱃ ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻭﻃﺮﻕ ﲢﺪﻳﺪﻫﺎ
ﻭﰎ  ،ﻟﻠﺨﺪﻣﺎﺕ ﻭﻧﻈﺮﺍ ﻻﺧﺘﻼﻑ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻋﻦ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻓﻘﺪ ﺗﻄﺮﻗﻨﺎ ﰲ ﺁﺧﺮ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺇﱃ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﳌﻮﺳﻊ      
، ﺍﻟﺪﻟﻴﻞ ﺍﳌﺎﺩﻱ، ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ، ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ، ،(ﺍﳋﺪﻣﺔ)ﺍﳌﻨﺘﺞ : ﰲ ﺔﺍﳌﺘﻤﺜﻠﻭ ﺍﺳﺘﻌﺮﺍﺽ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﺍﻟﺴﺒﻌﺔ ﳍﺬﺍ ﺍﳌﺰﻳﺞ
  .ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ
ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻧﺖ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ  ﻫﺬﻩ ﻫﻲ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﲤﺎﺭﺳﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ       
ﻘﻰ ﻋﻠﻰ ﻳﺒﺘﻬﺎ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻗﻬﺎ ﺍﶈﻠﻴﺔ، ﻭ، ﻭﺍﻟﱵ ﺃﺟﺎﺩﺕ ﻣﻬﺎﺭﺍﺕ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻬﺎ ﰲ ﻏﺰﻭ ﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺑﻌﺪ ﺃﻥ ﺃﺗﻘﻨﺻﻨﺎﻋﻴﺔ ﺃﻭ ﺧﺪﻣﻴﺔ
ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺃﻥ ﺗﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﻭﺍﻷﺳﺎﻟﻴﺐ ﺍﳌﺜﻠﻰ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻬﺎﺭﺍﺕ، 
















 ﻗﻄﺎﻉ ﺣﺎﻟﺔ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ ﺍﻟﻔﺼﻞ














     ﲤﻬﻴﺪ
ﰲ  MSGﺪﻭﻝ ﺍﺎﻭﺭﺓ، ﺣﻴﺚ ﰎ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺷﺒﻜﺔ ﺎﻟﻋﺮﻑ ﻇﻬﻮﺭ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺗﺄﺧﺮﺍ ﻣﻠﺤﻮﻇﺎ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑ      
   .ﺃﻭﺍﺧﺮ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﻨﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﻟﻘﺮﻥ ﺍﳌﺎﺿﻲ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﱪﻳﺪ ﻭﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﱵ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﶈﺘﻜﺮ ﺍﻟﻮﺣﻴﺪ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ
ﻭﻣﻊ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﻗﺎﻣﺖ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﺑﺘﺤﺮﻳﺮ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﻭﻓﺘﺤﻪ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻓﺘﻘﺪﻣﺖ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ      
ﰎ ﻣﻨﺢ ﺃﻭﻝ ﺭﺧﺼﺔ ﻷﻭﻝ ﻣﺴﺘﺜﻤﺮ ﺃﺟﻨﱯ ﰲ  1002ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺑﻄﻠﺐ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺭﺧﺼﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ، ﻭﰲ ﺳﻨﺔ 
  .ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ
ﺍﻟﻌﻤﻮﻣﻴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﻟﱵ ﺗﻔﺮﻋﺖ ﻋﻦ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻛﻤﺆﺳﺴﺔ ﻤﺆﺳﺴﺔ ﰎ ﻣﻨﺢ ﺭﺧﺼﺔ ﻋﻠﻰ ﺳﺒﻴﻞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﺔ ﻟﻠ ﺗﺰﺍﻣﻨﺎ ﻣﻊ ﺫﻟﻚ     
ﻣﺴﺘﻘﻠﺔ ﰲ ﺭﺃﺱ ﻣﺎﳍﺎ ﻭﻗﺮﺍﺭﺍﺎ ﺗﻨﺸﻂ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ، ﻭﺑﻌﺪﻫﺎ ﺭﺧﺼﺔ ﺛﺎﻟﺜﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ 
  (.ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺣﺎﻟﻴﺎ)ﺎ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﳒﻤﺔ ﺑﺎﲰﻬ 4002ﺳﻨﺔ  ﻱﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﱵ ﺑﺪﺃﺕ ﺗﻨﺸﻂ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ
ﺟﺎﺯﻱ )ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﺟﻨﺒﺎ ﺇﱃ ﺟﻨﺐ ﻣﻊ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ  ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻛﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭﺍﺕ ﺃﺟﱪﺕ     
ﲤﺘﻠﻚ ﻗﺪﺭﺍﺕ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻭ ﺗﺘﻘﻦ ﻣﻬﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ ﺑﻌﺪ ﺃﻥ ﺃﺗﻘﻨﺘﻬﺎ ﰲ ﺩﻭﳍﺎ ﺍﻷﺻﻠﻴﺔ، ﺍﻟﱵ( ﻭﺃﻭﺭﻳﺪ
  .ﲤﺘﺪ ﺇﱃ ﺳﻨﻮﺍﺕ ﰲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝﻃﻮﻳﻠﺔ ﺧﱪﺍﺕ ﻭﻴﺔ ﻋﺎﻟ
ﺘﻢ ﻣﺆﺳﺴﱵ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪ ﺍﻫﺘﻤﺎﻣﺎ ﺑﺎﻟﻎ ﺍﻷﳘﻴﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، ﻭﻳﻈﻬﺮ ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ      
ﻞ ﺍﻻﺗﺼﺎﻟﻴﺔ ﺍﳌﺘﻌﺎﺭﻑ ﺍﻟﻜﺜﲑﺓ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻣﻬﺎ ﻣﻦ ﺣﲔ ﻵﺧﺮ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ، ﻭﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﺍﳌﻜﺜﻒ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻈﻬﺮ ﰲ ﲨﻴﻊ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋ
ﻋﻨﻬﺎ، ﻓﻬﻞ ﻭﺟﻮﺩ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﺳﻮﻑ ﳛﺴﻦ ﻣﻦ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﻳﺪﻓﻌﻬﺎ ﺇﱃ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ 
  ؟ ﺃﻛﺜﺮ ﺑﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ
  :ﺇﻥ ﺍﻹﺟﺎﺑﺔ ﻋﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﺆﺍﻝ ﻳﻘﺘﻀﻲ ﻋﻠﻴﻨﺎ ﺗﻘﺴﻴﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﺇﱃ ﺃﺭﺑﻌﺔ ﻣﺒﺎﺣﺚ ﻛﻤﺎ ﻳﻠﻲ     
  .ﲟﺘﻌﺎﻣﻠﻲ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ : ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻷﻭﻝ 
  .ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺟﺎﺯﻱ ﻭ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ









  ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺘﻌﺎﻣﻠﻲ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ: ﺍﻷﻭﻝ ﺍﳌﺒﺤﺚ
ﺇﻥ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻛﺎﻧﺖ ﳏﺘﻜﺮﺓ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ، ﻭﻛﺎﻥ ﺗﺴﻴﲑ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﻣﻦ ﺍﺧﺘﺼﺎﺹ ﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﱪﻳﺪ      
 0002 -30ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻥ ﺭﻗﻢ  ، ﻭﻗﺪ ﺍﺳﺘﻤﺮ ﺍﻟﻮﺿﻊ ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﻫﻮ ﻋﻠﻴﻪ ﺇﱃ ﻏﺎﻳﺔ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ، ﻭﲢﺪﻳﺪﺍ ﻋﻨﺪ ﺻﺪﻭﺭﻭﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ
ﻇﻬﺮﺕ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻛﻤﺆﺳﺴﺔ  ﺍﻟﻘﺎﺿﻲ ﺑﻔﺘﺢ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻭﻧﺘﻴﺠﺔ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭﺍﺕ
ﻠﻴﺲ ﻛﺄﻭﻝ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺑﻌﺪﻫﺎ ﰎ ﻣﻨﺢ ﺭﺧﺼﺔ ﻷﻭﻝ ﻴﻣﺴﺘﻘﻠﺔ، ﻟﺘﺘﻔﺮﻉ ﻋﻨﻬﺎ ﻻﺣﻘﺎ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑ
 ﻋﻠﻰ ﺛﺎﱐ ﺭﺧﺼﺔ" ﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ "ﻟﺘﺤﺼﻞ ﺑﻌﺪﻫﺎ ، "ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ" ﺍﳌﺼﺮﻳﺔ ﺸﺮﻛﺔﺍﻟﲤﺜﻞ ﰲ ﻣﺘﻌﺎﻣﻞ ﺃﺟﻨﱯ 
ﻟﺘﻘﺪﱘ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻭﺬﺍ ﺍﺳﺘﺤﻮﺫﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﻋﻠﻰ ﺳﻮﻕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ، ﻭﺷﻜﻠﺖ ﻓﻴﻤﺎ 
  .ﺑﻴﻨﻬﺎ ﻣﺎ ﻳﻌﺮﻑ ﺑﺴﻮﻕ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭ ﺍﻟﻘﻠﺔ
ﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﻧﺸﺄﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻭﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﻭﺇﺩﺍﺭﺍﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺳﻮﻑ ﻧﺘﻨﺎﻭﻝ ﰲ ﻫﻭﻋﻠﻴﻪ      
  :ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
   .ﻠﻴﺲ ﻭﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲﻴﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﻫﻴﻜﻠﻬﺎ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
     ﻭﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ  ( siliboM)  ﻠﻴﺲﻴﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﻋﺮﻓﺖ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺗﺄﺧﺮ ﻣﻠﺤﻮﻇﺎ ﰲ ﺗﻘﺪﱘ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺎﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﻭﺑﻌﺾ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ، ﻭﻗﺪ ﻛﺎﻥ ﺗﻘﺪﱘ      
ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﺧﺘﺼﺎﺹ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻟﻜﻦ ﻭﺑﻌﺪ ﻓﺘﺢ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﻣﺎ ﻳﺘﻄﻠﺒﻪ 
 ﻠﻴﺲ ﻛﻔﺮﻉ ﻣﺴﺘﻘﻞ ﻋﻦ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻣﻨﻔﺮﺩﺓ ﺑﺮﺃﺱ ﻣﺎﳍﺎ ﻭﻗﺮﺍﺭﺍﺎﻴﻣﻮﺑ ﻣﻦ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﰎ ﺗﺄﺳﻴﺲ ﻣﺆﺳﺴﺔ
  .ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﻭﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ
         ﻠﻴﺲﻴﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑ :ﺃﻭﻻ
ﻗﺒﻞ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻧﻮﺩ ﺃﻭﻻ ﺳﺮﺩ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﺣﺪﺛﺖ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﻭﺍﻟﱵ ﻣﻬﺪﺕ ﻟﻈﻬﻮﺭﻫﺎ،      
، ﺇﱃ ﻓﺘﺢ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﺴﻠﻜﻴﺔ ﻭﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺎﻓﺴﺔ 0002ﺃﻭﺕ  50ﺍﳌﺆﺭﺥ ﰲ  3002 -30ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻥ ﺭﻗﻢ  ﺣﻴﺚ ﻋﻤﺪ
  (1):ﻭﻗﺪ ﺗﺮﺗﺐ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﺍ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ
ﲢﻮﻝ ﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﱪﻳﺪ ﻭﺍﳌﻮﺍﺻﻼﺕ ﺇﱃ ﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﱪﻳﺪ ﻭﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎﺕ ﺍﻹﻋﻼﻡ ﻭﺍﻻﺗﺼﺎﻝ، ﺣﻴﺚ ﺃﻭﻛﻠﺖ ﳍﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﻣﻬﻤﺔ  
 .ﻟﺘﻄﻮﻳﺮ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎﺕ ﺍﻹﻋﻼﻡ ﻭﺍﻻﺗﺼﺎﻝﺿﺒﻂ ﻭﻭﺿﻊ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ 
 .ﻟﻠﱪﻳﺪ ﻭﺍﳌﻮﺍﺻﻼﺕ، ﻭﻫﻲ ﺍﻟﺴﻠﻄﺔ ﺍﳌﻜﻠﻔﺔ ﺑﺘﻨﻈﻴﻢ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﺍﻟﺴﻬﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﺣﺘﺮﺍﻡ ﻗﻮﺍﻋﺪ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺇﻧﺸﺎﺀ ﺳﻠﻄﺔ ﺍﻟﻀﺒﻂ 
 .ﺗﺄﺳﻴﺲ ﻣﺆﺳﺴﺘﲔ ﻣﺴﺘﻘﻠﺘﲔ ﲤﺜﻠﺘﺎ ﰲ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺑﺮﻳﺪ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ 
                                                        
  .7 p ,6002 ,1 n ,lanruoj el silibom )1(




ﻟﻠﻬﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﺗﻘﺪﱘ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﻪ، ﻭﻗﺪ ﰎ ﺫﻟﻚ  ﻟﻮﺿﻊ ﺷﺒﻜﺔﻣﻨﺢ ﺍﻟﺮﺧﺼﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﻤﻊ ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ  
 .1002ﰲ ﺷﻬﺮ ﺃﻭﺕ 
 ، MSGﻣﻦ ﺭﺧﺼﺔ ﻟﺘﻨﻈﻴﻢ ﻧﺸﺎﻃﺎﺎ ﻟﻠﻬﺎﺗﻒ ﺍﻟﺜﺎﺑﺖ ﻭﺍﻟﻨﻘﺎﻝ  2002ﺍﺳﺘﻔﺎﺩﺕ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻋﺎﻡ  
، ﻭﲟﻮﺟﺐ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺮﺧﺼﺔ ﺃﻭﻛﻠﺖ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ 3002ﻭﺩﺧﻠﺖ ﺍﻟﺮﺧﺼﺔ ﺣﻴﺰ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺬ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻣﻦ ﺟﺎﻧﻔﻲ 
 .ﺍﳌﻮﺭﻭﺛﺔ ﻋﻦ ﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﱪﻳﺪ ﻭﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﻹﻋﻼﻡ ﻭﺍﻻﺗﺼﺎﻝ MSGﻣﻬﻤﺔ ﺗﻮﻓﲑ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﺑﺎﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺷﺒﻜﺔ 
  (MSG) ﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻣﺆﲤﺖ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﻔﺮﻳﻎ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻭﺃﻧﺸﺄﺕ  3002ﰲ ﺃﻭﺕ  
 .ﻟﻠﻬﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺷﻜﻞ ﺷﺮﻛﺔ ﺫﺍﺕ ﺃﺳﻬﻢ
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻳﻨﺎﺭ ﺟﺰﺍﺋﺮﻱ  001ﺃﻧﺸﺌﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻟﻠﻬﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺑﺮﺃﺱ ﻣﺎﻝ ﻗﺪﺭﻩ  3002ﺃﻭﺕ  30ﻭﻣﻨﺬ      
ﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻌﻤﻮﻣﻴﺔ ﺩﻳﻨﺎﺭ ﺟﺰﺍﺋﺮﻱ، ﻭﻫﻲ ﻓﺮﻉ ﻣﺴﺘﻘﻞ ﻋﻦ ﺍﳌ 000001: ﺳﻬﻢ، ﺗﻘﺪﺭ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﺴﻬﻢ ﺍﻟﻮﺍﺣﺪ ﺑـ 0001ﻣﻘﺴﻢ ﻋﻠﻰ 
ﻟﺘﺼﺒﺢ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻌﻤﻮﻣﻴﺔ ﺍﻟﻮﺣﻴﺪﺓ ﺍﻟﻨﺎﺷﻄﺔ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ  ،(1) % 001ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺍﻟﱵ ﲤﺘﻠﻜﻬﺎ ﺑﻨﺴﺒﺔ 
 ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﺟﻨﺒﺎ ﺇﱃ ﺟﻨﺐ ﻣﻊ ﻣﺆﺳﺴﺘﲔ ﻣﻦ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﺗﻘﺪﻡ ﻣﺰﻳﺞ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺘﻜﺎﻣﻠﺔ
  .ﻟﺰﺑﺎﺋﻨﻬﺎ ﲤﺎﺷﻴﺎ ﻣﻊ ﻇﺮﻭﻑ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ، ﻣﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﺍﲰﻬﺎ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ
 (2): ﻭﺗﺴﻌﻰ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻨﺬ ﻧﺸﺄﺎ ﺇﱃ ﲢﻘﻴﻖ ﺍﻷﻫﺪﺍﻑ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻭﺿﻌﺘﻬﺎ، ﻭﺃﳘﻬﺎ
 ﺗﻘﺪﱘ ﺃﺣﺴﻦ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ؛ 
 ﺿﻤﺎﻥ ﻭﻓﺎﺀ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺘﻜﻔﻞ ﺍﳉﻴﺪ ﲝﺎﺟﺎﻢ ؛ 
 ؛ ﺍﻹﺑﺪﺍﻉ ﻭﺍﻟﺘﻤﻴﺰ ﰲ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ 
 ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﻟﺘﻘﺪﱘ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﻭﲢﻘﻴﻖ ﺭﻗﻢ ﺃﻋﻤﺎﻝ ﺃﻋﻠﻰ؛ﻣﻮﺍﻛﺒﺔ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ  
ﺗﻌﻤﻞ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺩﺍﺋﻤﺎ ﻋﻠﻰ ﺗﻠﻤﻴﻊ ﺻﻮﺭﺎ ﺍﻻﳚﺎﺑﻴﺔ، ﻭﻫﺬﺍ ﺑﺎﻟﺴﻬﺮ ﻋﻠﻰ ﺗﻮﻓﲑ ﺷﺒﻜﺔ ﺫﺍﺕ ﺟﻮﺩﺓ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻭﺃﻓﻀﻞ ﺧﺪﻣﺔ  
 .ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻛﲔ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﻨﻮﻳﻊ ﻭﺍﻹﺑﺪﺍﻉ ﰲ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻘﺘﺮﺣﺔ
 ﺃﻛﺜﺮ ﻗﺮﺑﺎ ﻣﻦ ﺷﺮﻛﺎﺋﻬﺎ ﻭﺯﺑﺎﺋﻨﻬﺎ؛ﺍﻟﺘﻤﻮﻗﻊ ﻛﻤﺘﻌﺎﻣﻞ  
ﺍﳌﺴﺎﳘﺔ ﰲ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﳌﺴﺘﺪﺍﻣﺔ ﻭﺍﻟﺘﻘﺪﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻭﺍﶈﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﺣﺘﺮﺍﻣﻬﺎ ﻟﻠﺘﻨﻮﻉ ﺍﻟﺜﻘﺎﰲ، ﻭﻫﺬﺍ  
 .ﺍﻟﺸﻔﺎﻓﻴﺔ، ﺍﻟﻮﻓﺎﺀ، ﺍﳊﻴﻮﻳﺔ، ﺍﻹﺑﺪﺍﻉ: ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍ ﻋﻠﻰ ﻗﻴﻤﻬﺎ ﺍﻷﺭﺑﻌﺔ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ
 ﻤﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻧﻈﺮﺍ ﻟﻨﻤﻮ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﺗﻨﻮﻉ ﻋﺮﻭﺿﻬﺎ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻭﺍﺷﺘﺪﺍﺩ ﺣﺪﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻣﻊ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ      
ﻟﻜﻞ ﻭﺍﺣﺪﺓ ﻣﻨﻬﺎ  ﺕﻳﻀﻢ ﺛﻼﺛﺔ ﺃﻗﺴﺎﻡ ﻭﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺎﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ، ﻗﺎﻣﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﻮﺿﻊ ﻫﻴﻜﻞ ﺗﻨﻈﻴﻤﻲ 
ﻫﺬﺍ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﺮﺋﻴﺲ ﺍﳌﺪﻳﺮ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﻭﺩﻳﻮﺍﻧﻪ ﺍﳌﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﻋﺪﺓ ﻣﺴﺘﺸﺎﺭﻳﻦ، ﻭﳝﻜﻦ ﻋﺮﺽ ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﰲ  ﻭﻇﺎﺋﻒ ﳏﺪﺩﺓ،
  :ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺘﺎﱄ
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  .ﺍﻟﻮﺛﺎﺋﻖ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻮﺑﻠﻴﺲ( 1)
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 .ﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻮﺛﺎﺋﻖ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ :ﺍﳌﺼﺪﺭ
ﻭﻧﻈﺮﺍ ﻻﺷﺘﺪﺍﺩ ﺣﺪﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺑﲔ ﻣﺘﻌﺎﻣﻠﻲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﻭﺗﻨﻮﻉ ﻭﺗﻌﺪﺩ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ      
ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ، ﻗﺎﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺈﺩﺧﺎﻝ ﺗﻌﺪﻳﻼﺕ ﺟﻮﻫﺮﻳﺔ ﻋﻠﻰ ﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ، ﻭﻗﺪ ﻣﺴﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﻌﺪﻳﻼﺕ ﺍﳉﺎﻧﺐ 






 ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺮﻳﺔ
 ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ
 ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﻭﺍﻻﺗﺼﺎﻝ
 ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻹﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ
  ﺍﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﰐﻣﺪﻳﺮﻳﺔ 
 ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺻﻔﻘﺎﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ
 ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺎﺕ ﺍﳉﻬﻮﻳﺔ
  (ﻣﺪﻳﺮﻳﺎﺕ8)  
 ﺍﻟﺮﺋﻴﺲ ﺍﳌﺪﻳﺮ ﺍﻟﻌﺎﻡ
ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ) ﻣﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﻋﺪﺓ ﻣﺴﺘﺸﺎﺭﻳﻦ : ﺍﻟﺪﻳﻮﺍﻥ
ﺍﻟﺒﺸﺮﻳﺔ، ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ، ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺔ، ﺍﳉﻮﺩﺓ ﺍﻟﺸﺎﻣﻠﺔ، 
  ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺎﻋﺪﺓ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ( ﺍﻟﺘﺴﻴﲑ، ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ
  :ﻗﺴﻢ ﺍﻟﺸﺆﻭﻥ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ
  ﺍﻟﺸﺆﻭﻥ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻳﺔﻣﺪﻳﺮ -
  ﺍﳌﺮﺍﻗﺒﺔ ﻭﺍﻟﻨﻮﻋﻴﺔ ﻳﺔﻣﺪﻳﺮ -
  :ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﻌﻤﻮﻣﻴﺔﻓﺴﻢ 
  ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ -
  ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﻟﺒﻴﻊ -
  ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ -
  ﻗﺴﻢ ﺗﻘﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ
  ﺍﳍﻨﺪﺳﺔ ﻭﺗﻄﻮﻳﺮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻳﺔﻣﺪﻳﺮ -
  ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﻳﺔﻣﺪﻳﺮ -
  ﺍﻟﺼﻴﺎﻧﺔ ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ -












  .ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻮﺛﺎﺋﻖ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  (1): ﳏﺪﺩﺓ، ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺎﺕ ﻫﻲ ﻣﻬﺎﻡﺣﻴﺚ ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﺴﻢ ﲬﺲ ﻣﺪﻳﺮﻳﺎﺕ ﻟﻜﻞ ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ      
ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻊ ﻋﻤﻼﺋﻬﺎ ﻭﻛﺴﺐ ﺛﻘﺘﻬﻢ ﻭﻭﻻﺀﻫﻢ،  ﺗﺘﻤﺜﻞ ﻣﻬﻤﺘﻬﺎ ﰲ ﺗﻘﻮﻳﺔ ﻋﻼﻗﺎﺕ ﻣﺆﺳﺴﺔ: ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﻣﻊ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ -1
  ﻭﺍﻟﻌﻤﻞ ﻋﻞ ﺣﻞ ﻣﺸﺎﻛﻠﻬﻢ؛
ﻭﺫﻟﻚ  ﺗﺴﻌﻰ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺔ ﺇﱃ ﲢﺴﲔ ﺻﻮﺭﺎ ﺃﻣﺎﻡ ﻋﻤﻼﺋﻬﺎ، :ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﻭﺍﻻﺗﺼﺎﻝ -2
، ﻛﻤﺎ ﺭﺍﺕ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻣﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﺍﻟﺮﺍﺩﻳﻮ ﻭﺍﻟﺘﻠﻔﺰﺓ ﻭﺍﻟﺼﺤﺎﻓﺔ ﻭﺍﳌﻨﺸﻮﺑﻮﺿﻊ ﺍﳌﺨﻄﻄﺎﺕ ﻭﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﲤﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺫﻟﻚ
  :ﺗﺸﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻻﺗﺼﺎﻝ، ﺳﻮﺍﺀ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭ ﺧﺎﺭﺟﻬﺎ، ﻣﻦ ﺧﻼﻝ
  ؛ ﲣﻄﻴﻂ ﺍﳊﻤﻼﺕ ﺍﻻﺷﻬﺎﺭﻳﺔ 
  ؛ ﺗﻨﻈﻴﻢ ﺍﳌﻠﺘﻘﻴﺎﺕ ﻭﺍﳌﻌﺎﺭﺽ ﻭﺍﻟﺼﺎﻟﻮﻧﺎﺕ 
  . ﺍﳌﺸﺎﺭﻛﺔ ﰲ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻻﺣﺘﻔﺎﻻﺕ ﺍﻟﺪﻳﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ ﻭﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ 
ﺍﳌﻬﻤﺔ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ ﳍﺬﻩ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺔ ﻫﻲ ﺿﻤﺎﻥ ﻭﺻﻮﻝ ﻋﺮﻭﺽ ﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﱃ ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ، ﻭﻣﻦ  :ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﻟﺒﻴﻊ -3
  :ﻣﻬﺎﻣﻬﺎ ﺃﻳﻀﺎ
 ؛ ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺍﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺍﻟﻘﻨﻮﺍﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ 
 ؛ ﺗﻜﻮﻳﻦ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﰲ ﻛﻞ ﻭﻛﺎﻟﺔ ﻭﻧﻘﻞ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻻﻧﺸﻐﺎﻻﺕ ﻭﺍﳌﺸﺎﻛﻞ ﻟﻠﻤﺪﻳﺮﻳﺎﺕ ﺍﳌﻌﻨﻴﺔ 
 ؛ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﻜﻞ ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺟﻬﻮﻳﺔ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕﺍﻹﺷﺮﺍﻑ ﻋﻠﻰ  
 . ﺍﳉﻬﻮﻳﺔ ﻭﻧﻘﻠﻬﺎ ﺇﱃ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﺕﲨﻊ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺎ 
                                                        
  .ﺍﻟﻮﺛﺎﺋﻖ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ(  1)
 

















ﺘﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺔ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﻭﻣﻦ ﻣﻬﺎﻣﻬﺎ ﻣﺘﺎﺑﻌﺔ ﲨﻴﻊ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﱵ  :ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺳﻮﻕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ -4
   ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺗﻮﻃﻴﺪ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﻣﻌﻬﻢ ﻭﻛﺴﺐ ﺛﻘﺘﻬﻢ ﻭﻭﻻﺀﻫﻢ؛ﺗﱪﻣﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺘﱪ ﻋﻤﻼﺀ ﻋﻨﺪﻫﺎ، 
ﻟﺒﺤﻮﺙ ﻭﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻄﺮﻭﺣﺔ ﻳﺘﻤﺜﻞ ﺩﻭﺭﻫﺎ ﰲ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﺎ :ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﻋﺎﻣﺔ -5
  .ﻭﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﻭﻛﻴﻔﻴﺔ ﺗﻄﻮﻳﺮﻫﺎ ﲟﺎ ﻳﺘﻤﺎﺷﻰ ﻣﻊ ﻇﺮﻭﻑ ﻭﺗﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺴﻮﻕ
ﺇﺫﻥ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﻼﺣﻈﺔ ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻳﺘﺒﲔ ﻟﻨﺎ ﻣﺪﻯ ﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺑﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻓﻈﺮﻭﻑ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﱵ      
ﺩﻓﻌﺖ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺇﱃ ﺗﺒﲏ ﺍﻟﻔﻠﺴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﰲ  ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉﻓﺮﺿﺘﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ 
  .ﻋﻤﻠﻬﺎ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺈﻧﺸﺎﺀ ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﻣﺴﺘﻘﻠﺔ ﺘﻢ ﺬﺍ ﺍﺎﻝ
  ﻭﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ (yzzejD )  ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻣﻨﺤﺖ ﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﱪﻳﺪ ﺃﻭﻝ ﺭﺧﺼﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺑﻌﺪ ﺃﻥ ﻗﺮﺭﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻓﺘﺢ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻋﻠﻰ      
ﺟﺎﺯﻱ، ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﻣﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺮﺍﺋﺪﺓ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺗﻘﺪﻡ ﺗﺸﻜﻴﻠﺔ ﻭﺍﺳﻌﺔ ﻣﻦ 
  .ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ
  ﺟﺎﺯﻱ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳﺴﺔ : ﺃﻭﻻ
ﺳﺘﻐﻼﻝ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ، ﻭﺃﻃﻠﻘﺖ ﺷﺒﻜﺘﻬﺎ ﰲ ﲢﺼﻠﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻋﻠﻰ ﺭﺧﺼﺔ ﺍ 1002ﺟﻮﻳﻠﻴﺔ ﺳﻨﺔ  03ﰲ      
ﻭﻫﻲ ﺃﻭﻝ ﺭﺧﺼﺔ ﲤﻨﺢ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ  ،(1) 2002ﻓﻴﻔﺮﻱ  51
  .ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ
 ﺫﻭ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ ﺍﳌﺼﺮﻳﺔ، ﺣﻴﺚ ﺃﻧﺸﺄ ( HTO) ﻣﻨﺤﺖ ﺍﻟﺮﺧﺼﺔ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻋﺮﺽ ﺗﻘﺪﻡ ﺑﻪ ﺍﻤﻊ ﺍﳌﺼﺮﻱ ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ      
ﻭﺑﺪﺃ ﺍﻟﻌﻤﻞ ، (MSG)ﺍﻟﻨﻘﺎﻟﺔ  ﻒﻟﻠﻬﻮﺍﺗﻡ ﻟﻠﻌﻤﻞ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻣﺴﺘﺨﺪﻣﺎ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ 8991ﺳﻨﺔ  ﻫﺬﺍ ﺍﻤﻊ
، ﰒ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ (liniboM)ﺑﺎﻟﺸﺮﻕ ﺍﻷﻭﺳﻂ ﰒ ﺍﻧﺘﺸﺮﺕ ﻓﺮﻭﻋﻪ ﺇﱃ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ ﻭﺁﺳﻴﺎ ﻭﺃﻣﺮﻳﻜﺎ، ﻭﺃﻧﺸﺄ ﺃﻭﻝ ﻓﺮﻉ ﻟﻪ ﰲ ﻣﺼﺮ ﲢﺖ ﺍﺳﻢ 
ﻭﻛﻮﺭﻳﺎ ( knilalgnaB)ﻭﺑﻨﻐﻼﺩﺵ ( leceleT)ﻭﺯﻣﺒﺎﺑﻮﻱ ( KNILIBOM)ﻭﺑﺎﻛﺴﺘﺎﻥ ( anaisinuT)ﻭﺗﻮﻧﺲ ( yzzejD)
، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﻔﺮﻭﻉ ﺍﻟﱵ ﺃﻗﺎﻣﻬﺎ ﰲ ﺳﻮﺭﻳﺎ ﻭﺍﻟﻴﻤﻦ ﻭ ﺍﻟﻜﻮﻧﻐﻮ ﺍﻟﺪﳝﻘﺮﺍﻃﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺸﺎﺩ ﻭﺍﻟﻌﺮﺍﻕ ﻭﺳﺎﺣﻞ (kniloyroK)ﺍﻟﺸﻤﺎﻟﻴﺔ 
ﺃﻭﻝ ﻛﺎﻥ  1002ﻧﻮﻓﻤﱪ  70ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ، ﻭﰲ  737: ﺑـ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻘﺪﻡ ﺑﻪ ﺍﻤﻊ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻗﺪﺭﺍﻟﻌﺎﺝ ﻭﻛﻨﺪﺍ، ﻭﻗﺪ 
ﰲ ﻧﺪﻭﺓ ﺻﺤﻔﻴﺔ ﻧﻈﻤﺖ ﺪﻑ ﺇﻋﻼﻡ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﺑﺎﻻﺳﻢ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ( ATO) ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺗﺼﺎﻻﺕﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ ﻻ ﻤﻊﻇﻬﻮﺭ 
-lE = esnepmocér) ﻭﺍﻟﺜﺎﱐ ﺍﳉﺰﺍﺀ، (riazajD -lE)، ﻭﺍﻟﺬﻱ ﻳﻌﻜﺲ ﻣﺼﻄﻠﺤﲔ، ﺍﻷﻭﻝ ﻣﺼﻄﻠﺢ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ (yzzejD)
، ﻭﻳﻘﺼﺪ ﺎﺫﻳﻦ ﺍﳌﺼﻄﻠﺤﲔ ﻣﻌﺎ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﻭﺗﻠﺒﻴﺔ ﻣﻄﺎﻟﺒﻪ، ﻣﻊ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﺬﻱ ﻓﺎﺯ ﺑﻪ ( 2) (azazD
ﻛﺎﻥ ﺑﻌﺪ ﻣﻨﺎﻓﺴﺔ ﺷﺪﻳﺪﺓ ﺑﲔ ﺃﻛﱪ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﺎﻝ، ( HTO)ﺍﻤﻊ ﺍﳌﺼﺮﻱ ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ 
  .ﺍﱁ...ﺍﻟﱪﺗﻐﺎﻟﻴﺔ ( lagutroP moceleT)ﺍﻟﻔﺮﻧﺴﻴﺔ    ﻭ ( moceleT ecnarF)ﺮﻛﺔ ﻛﺸ
                                                        
 .7102/50/01 :el eétlusnoc egap ,/yzzejd-ed-soporp-a/ertiannoc-suon/yzzejd/zd.yzzejd.www//:ptth  )1(
  ، 2102/1102ﺳﻬﻴﻠﺔ ﻋﻴﻮﻥ، ﺩﻭﺭ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﰲ ﺍﶈﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﺻﻮﺭﺓ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﺃﺛﻨﺎﺀ ﺍﻷﺯﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ، ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻣﺎﺟﺴﺘﲑ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﻨﺘﻮﺭﻱ ﻗﺴﻨﻄﻴﻨﺔ، ( 2)
  . 131- 031ﺹ 




، (yzzejD) ﻣﺆﺳﺴﺔﻣﻦ ﺃﺳﻬﻢ  % 5.35ﻋﻠﻰ ﻧﺴﺒﺔ ﰲ ﺍﻟﺒﺪﺍﻳﺔ (  ATO) ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ ﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  ﻘﺪ ﺍﺳﺘﺤﻮﺫﺕﻟ     
 (lativeC)ﻭﺍﻤﻊ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﺍﳋﺎﺹ  % 1.34ﺑﻨﺴﺒﺔ  (dnalsI nigriV)ﺃﻣﺎ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻷﺳﻬﻢ ﻓﻘﺴﻤﺖ ﺑﲔ ﻣﺆﺳﺴﺔ 
   (1). % 4.3ﺑﻨﺴﺒﺔ 
ﰲ ﻣﺪﺓ ﻗﺼﲑ ﺃﻥ ﲢﻘﻖ ﳒﺎﺣﺎ ﻛﺒﲑﺍ ﺭﻏﻢ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺸﺪﻳﺪﺓ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻵﺧﺮﻳﻦ، ( yzzejD)ﻣﺆﺳﺴﺔ  ﺍﺳﺘﻄﺎﻋﺖ     
، ﻛﻤﺎ ﺍﺳﺘﻄﺎﻋﺖ ﺃﻥ ﺗﻘﺪﻡ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ 3002ﻭﻻﻳﺔ ﰲ ﻣﻨﺘﺼﻒ ﺃﻭﺕ  84 ﺔﻓﻘﺪ ﲤﻜﻨﺖ ﻣﻦ ﺗﻐﻄﻴ
ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﺟﻬﺖ  9002، ﻟﻜﻦ ﰲ ﺃﻭﺍﺧﺮ ﺳﻨﺔ ﻭﺍﺳﺘﺤﻮﺍﺫﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﻛﱪ ﺷﺮﳛﺔ ﻣﻦ ﻣﺴﺘﺨﺪﻣﻲ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ
ﻈﲑﻩ ﺍﳌﺼﺮﻱ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﺩﺍﻥ، ﺣﻴﺚ ﺗﻌﺮﺿﺖ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﳌﺸﺎﻛﻞ ﺍﻟﻨﺎﲡﺔ ﻋﻦ ﻣﺒﺎﺭﺍﺓ ﻛﺮﺓ ﺍﻟﻘﺪﻡ ﺑﲔ ﺍﳌﻨﺘﺨﺐ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﻭﻧ( yzzejD)
ﺍﳔﻔﺎﺿﺎ ﺷﺪﻳﺪﺍ (  HTO) ﺍﻤﻊ ﺍﳌﺼﺮﻱ ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﻭﻛﺎﻻﺎ ﺇﱃ ﺍﻟﺘﺨﺮﻳﺐ، ﻛﻤﺎ ﺍﳔﻔﻀﺖ ﻗﻴﻤﺔ ﺃﺳﻬﻢ 
  .ﻋﻦ ﺷﺮﺍﺋﺤﻬﻢ ﻭﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ( yzzejD)ﺑﺒﻮﺭﺻﺔ ﺍﻟﻘﺎﻫﺮﺓ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﲣﻠﻲ ﺑﻌﺾ ﺯﺑﺎﺋﻦ 
ﻣﻠﻴﻮﻥ  032ﺑﻀﺮﻭﺭﺓ ﺗﺴﺪﻳﺪ  (ATO)ﳎﻤﻊ ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ ﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺃﺑﻠﻐﺖ ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﻀﺮﺍﺋﺐ  0102ﻓﻔﻲ ﺩﻳﺴﻤﱪ      
، ﻭﻗﺪ ﺭﻓﺾ ﺍﻤﻊ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻣﺮ ﻣﺎ ﺃﺩﻯ ﺇﱃ ﺗﺪﻫﻮﺭ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﻴﻨﻪ ﻭﺑﲔ ﺍﳊﻜﻮﻣﺔ 0102ﻭ 9002ﺩﻭﻻﺭ ﻛﻀﺮﺍﺋﺐ ﻣﺘﺄﺧﺮﺓ ﻟﺴﻨﱵ 
ﺔ ﻋﻦ ﺷﻬﺮﺍ ﻣﺘﺘﺎﻟﻴﺔ، ﻭﺇﺳﻨﺎﺩﺍ ﺇﱃ ﺇﻋﺎﺩﺓ ﺗﻘﻴﻴﻢ ﺍﻟﻀﺮﺍﺋﺐ ﺍﳌﻔﺮﻭﺿ 91ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ، ﻓﻤﻨﻌﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺍﻤﻊ ﻣﻦ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﻷﺭﺑﺎﺡ ﳌﺪﺓ 
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ، ﻛﻤﺎ ﺃﻋﻄﻰ ﺍﻟﺒﻨﻚ ﺍﳌﺮﻛﺰﻱ  059ﰎ ﻓﺮﺽ ﺿﺮﻳﺒﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻤﻊ ﻗﻴﻤﺘﻬﺎ  9002ﺣﱴ ﻭ 4002ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ  ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ
، ﻣﻊ ﻓﺮﺽ (yzzejD)ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﻮﻡ ﺎ ﻭﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺼﺮﻑ ﺗﻌﻠﻴﻤﺔ ﳉﻤﻴﻊ ﺍﻟﺒﻨﻮﻙ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﺗﻘﻴﺪ ﺍﳌﻌﺎﻣﻼﺕ ﺍﳌﺼﺮﻓﻴﺔ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ 
، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺗﺴﺘﻮﺭﺩﻫﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺗﺴﺘﺨﺪﻣﻬﺎ ﰲ ﺍﻟﺼﻴﺎﻧﺔ ﻭﺍﳊﻔﺎﻅ ﻋﻠﻰ ﺷﺒﻜﺘﻬﺎﻗﻴﻮﺩ ﲨﺮﻛﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﳌﻌﺪﺍﺕ ﺍﻟﻀﺮﻭﺭﻳﺔ ﺍﻟﱵ 
ﻣﻠﻴﺎﺭ  8.7ﻣﻦ ﺟﻨﻮﺏ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ ﺑﻘﻴﻤﺔ ( NTM)ﺇﱃ ﳎﻤﻊ ( yzzejD)ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺫﻟﻚ ﻓﻘﺪ ﺃﺣﺒﻄﺖ ﺍﳊﻜﻮﻣﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺑﻴﻊ 
ﳎﻤﻊ ﺑﻌﺪﻫﺎ ﺃﺭﺍﺩ  ﻭﺍﻷﺟﺎﻧﺐ، ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺑﲔﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺑﺴﺒﺐ ﺧﺮﻕ ﻗﻮﺍﻧﲔ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩﻝ  3.1ﺩﻭﻻﺭ، ﻣﻊ ﻓﺮﺽ ﻏﺮﺍﻣﺔ ﻗﻴﻤﺘﻬﺎ 
ﺑﻘﻴﻤﺔ ﺗﺰﻳﺪ ( ﺣﺎﻟﻴﺎ NOEV)ﺍﻟﺮﻭﺳﻴﺔ ( moclepmiV) ﳎﻤﻮﻋﺔﺇﺑﺮﺍﻡ ﺻﻔﻘﺔ ﺑﻴﻊ ﻟﺼﺎﱀ  (ATO)ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ ﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ 
ﻭﺑﻌﺪ ﻣﻔﺎﻭﺿﺎﺕ  ،ﺑﺎﺷﺮﺕ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﰲ ﺍﳌﻔﺎﻭﺿﺎﺕ ﻣﻊ ﺍﻷﻃﺮﺍﻑ ﺍﻟﺜﻼﺛﺔﻭ ﻣﻠﻴﺎﺭﺍﺕ ﺩﻭﻻﺭ، ﻟﻜﻦ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﱂ ﺗﻘﺒﻞ ﺑﺎﻟﻮﺿﻊ 6ﻋﻦ 
ﻣﻠﻴﺎﺭ  6.2ﺑﻘﻴﻤﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ  %  15 :ﺷﺎﻗﺔ ﺍﺳﺘﻤﺮﺕ ﻟﻌﺪﺕ ﺳﻨﻮﺍﺕ ﲤﻜﻨﺖ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﲟﻮﺟﺐ ﺣﻖ ﺍﻟﺸﻔﻌﺔ ﻣﻦ ﺷﺮﺍﺀ ﺣﺼﺔ ﺗﻘﺪﺭ ﺏ
    (2) .ﺩﻭﻻﺭ
ﺑﻌﺪ ﺛﻼﺙ ﺳﻨﻮﺍﺕ ﻣﻦ  ﺍﳌﺆﺳﺴﺔﻣﻦ ﺭﺃﲰﺎﻝ % 15ﲢﺼﻞ ﺍﻟﺼﻨﺪﻭﻕ ﺍﻟﻮﻃﲏ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻋﻠﻰ ﺣﺼﺔ  5102ﻓﻔﻲ ﺟﺎﻧﻔﻲ      
ﺭﺃﲰﺎﻝ ﻣﻦ ﻭﺭﻏﻢ ﺣﻴﺎﺯﺓ ﺍﳉﺎﻧﺐ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﻋﻠﻰ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﺼﻒ  ﻣﻦ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﶈﺪﻭﺩ، ﺍﳌﻔﺎﻭﺿﺎﺕ ﻭﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ ﺃﺭﺑﻊ ﺳﻨﻮﺍﺕ
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ﺹ ، 6102/5102ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻣﺎﺟﺴﺘﲑ، ﺟﺎﻣﻌﻮ ﺃﰊ ﺑﻜﺮ ﺑﻠﻘﺎﻳﺪ، ﺗﻠﻤﺴﺎﻥ، ﳏﻤﺪ ﺍﻟﺒﺸﲑ ﺷﻼﱄ، ﻭﺍﻗﻊ ﻭﲢﺪﻳﺎﺕ ﺳﻮﻕ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ( 2)
  . 561-461
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  ( .lativeC)ﻭﳎﻤﻊ  (1)(NOEV)ﻠﺼﻨﺪﻭﻕ ﺍﻟﻮﻃﲏ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻠﻜﺎ ﻟ( yzzejD)ﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻭﺑﺘﺎﱄ ﻓﻘﺪ ﺃﺻﺒﺤ      
ﻭ ﻗﺪ  ،6102ﻭﻻﻳﺔ ﻣﻨﺬ ﺎﻳﺔ  84ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ، ﻛﻤﺎ ﺗﺘﻮﻓﺮ ﺧﺪﻣﺎﺎ ﻟﻠﺠﻴﻞ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﰲ % 59ﺗﻐﻄﻲ ﺟﺎﺯﻱ ﺣﺎﻟﻴﺎ      
ﻭﻫﻲ ﺗﺘﺎﺑﻊ ﺗﻮﺳﻌﻬﺎ ﰲ ﺍﻟﻮﻻﻳﺎﺕ ﺗﺒﻌﺎ ﻟﻠﱪﻧﺎﻣﺞ ﺍﳌﻨﺼﻮﺹ ﻋﻠﻴﻪ ﰲ ، 6102ﺃﻛﺘﻮﺑﺮ  1ﰎ ﺇﻃﻼﻕ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳉﻴﻞ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ ﺑﻨﺠﺎﺡ ﰲ 
ﻋﻠﻰ ﺍﳉﻴﻞ ﺍﻟﺜﺎﱐ ﻣﻦ ﺃﺟﻞ ﻓﻚ ﺍﻟﻌﺰﻟﺔ  ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕﻛﻤﺎ ﻧﺸﺮﺕ ﺟﺎﺯﻱ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ  ﺳﺘﻐﻼﻝ،ﺍﻻﺩﻓﺘﺮ ﺍﻟﺸﺮﻭﻁ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺮﺧﺼﺔ 
ﻟﺘﺼﺒﺢ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻞ ﺍﻟﺮﻗﻤﻲ ﺍﳌﺮﺟﻌﻲ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﲤﻜﹼﻦ  5102ﻣﻨﺬ  ﺍﻟﻄﻮﻳﻞﺃﻃﻠﻘﺖ ﺑﺮﻧﺎﳎﺎ ﻟﻠﺘﺤﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺪﻯ ﻭ ،ﻋﻦ ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ ﺍﻟﻨﺎﺋﻴﺔ
   (2). ﻣﻦ ﻛﻞ ﺍﻹﻣﻜﺎﻧﻴﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﳝﻨﺤﻬﺎ ﺍﻟﻌﺎﱂ ﺍﻟﺮﻗﻤﻲ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓﺯﺑﺎﺋﻨﻬﺎ ﻣﻦ 
  (3) :ﲟﺎ ﻳﻠﻲ( yzzejD)ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻭﻣﻦ ﺃﺟﻞ ﲢﻘﻴﻖ ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ ﺗﻠﺘﺰﻡ      
 ﺗﻘﺪﱘ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﺍﳉﻮﺩﺓ ﻣﻮﺛﻮﻕ ﻓﻴﻬﺎ ﻭﺳﻬﻠﺔ ﺍﻻﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺑﺄﻗﻞ ﺳﻌﺮ؛ 
 ؛ ﺗﻄﻮﻳﺮ ﺍﻟﺒﻨﻴﺔ ﺍﻟﺘﺤﺘﻴﺔ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﺑﺎﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ 
 ؛ ﺗﻌﺰﻳﺰ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﻣﻊ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺀ 
 ؛ ﺧﻠﻖ ﺟﻮ ﻋﻤﻞ ﻭﳏﻴﻂ ﻣﻼﺋﻢ ﳌﻮﻇﻔﻲ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ 
 ؛ ﻣﺮﺍﻗﺒﺔ ﻣﺪﻯ ﺗﺄﺛﲑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﶈﻴﻂ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻌﻤﻞ ﻓﻴﻪ 
 .ﺍﻟﺘﻄﻮﻳﺮ ﻭﺍﻟﺘﺤﺴﲔ ﺍﳌﺴﺘﻤﺮ ﻟﻠﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻢ ﺑﲔ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺎﺕ ﻭﻣﺼﺎﱀ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ  
  ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻫﻴﻜﻞ ﺗﻨﻈﻴﻤﻲ ﺩﻗﻴﻖ ﻭﳏﻜﻢ ﳛﺪﺩ ﻣﻬﺎﻡ ﻛﻞ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺑﺪﻗﺔ ﻭﻳﺴﻬﻞ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﻓﻴﻤﺎ ﺑﻴﻨﻬﺎ، ﻭﻳﺘﻮﱃ ( yzzejD)ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺗﺘﺒﲎ      








                                                        
ﻫﻲ ﺧﺎﻣﺲ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺩﻭﻟﻴﺔ ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ، ﻣﻘﺮﻫﺎ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻲ ﺑﺄﻣﺴﺘﺮﺩﺍﻡ ﰲ ﻫﻮﻟﻨﺪﺍ، ﻭﻫﻲ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻷﻡ ( moclepmiV)ﻭﺍﻟﱵ ﻛﺎﻧﺖ ﺗﺴﻤﻰ  (NOEV) ﳎﻤﻮﻋﺔ( 1) 
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺯﺑﻮﻥ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺍﻟﺼﻮﺕ، ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ،  002ﻭ ﺗﻘﺪﻡ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﻷﻛﺜﺮ ﻣﻦ ﺳﻮﻕ ﻋﱪ ﺍﻟﻌﺎﱂ  21ﰲ  ، ﺗﺘﻮﺍﺟﺪ(PIV ) ﺍﺪﻭﻟﺔ ﰲ ﺑﻮﺭﺻﺔ ﻧﺎﺳﺪﺍﻙ ﲢﺖ ﺭﻣﺰ 
، ﺇﺭﺿﺎﺀ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ، ﺍﻻﺑﺘﻜﺎﺭ، ﺍﻟﱰﺍﻫﺔ، ﺍﻟﺜﻘﺔ ﻭ ﺍﻟﺸﺠﺎﻋﺔ: ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﺜﺎﺑﺖ، ﺍﳌﻌﻄﻴﺎﺕ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻟﺮﻗﻤﻴﺔ، ﺗﺘﻘﺎﺳﻢ ﺍﻤﻮﻋﺔ ﻭ ﻛﻞ ﻓﺮﻭﻋﻬﺎ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﻘﻴﻢ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﺔ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ
ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺤﻀﲑ ﻟﻠﺜﻮﺭﺓ ﺍﻟﺮﻗﻤﻴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻛﻞ ﻓﺮﻭﻋﻬﺎ ﻋﱪ ﺍﻟﻌﺎﱂ، ﻟﻠﻤﺮﻭﺭ ﻣﻦ ﺍﻟﻨﻤﻮﺫﺝ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻱ ﳌﺘﻌﺎﻣﻞ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ  (NOEV) ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺑﻔﻀﻞ ﻧﻈﺮﺎ ﺍﻟﺮﺍﺋﺪﺓ، ﺗﻌﻤﻞﻭ
  .ﺇﱃ ﳕﻮﺫﺝ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ
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، ﺹ 2102/1102، ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻣﺎﺟﺴﺘﲑ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﻨﺘﻮﺭﻱ ﻗﺴﻨﻄﻴﻨﺔ،  yzzejDﺩﺭﺍﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﺷﺮﻛﺔ  –ﻟﻴﺪﻳﺔ ﻋﺸﻮ، ﻭﺍﻗﻊ ﻭﺃﳘﻴﺔ ﻗﻮﺓ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﰲ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺧﺪﻣﺎﺗﻴﺔ  (3)
 .191




















  .ﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻮﺛﺎﺋﻖ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  :ﺣﻴﺚ ﻳﺸﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺍﳌﻜﻮﻧﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ     
ﺍﳊﺴﻦ ﳉﻤﻴﻊ ﺍﻷﻧﻈﻤﺔ ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺔ ﰲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ  ﺗﻀﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﻘﺴﻢ ﺍﻟﺘﻘﲏ ﺍﳌﺴﺆﻭﻝ ﻋﻦ ﺍﻟﺴﲑ: ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ -1
ﻗﺴﻢ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺴﻬﺮ ﻋﻠﻰ ﺗﻮﻓﲑ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﺍﺑﺘﻜﺎﺭ ﻭﺗﻘﺪﱘ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ، ﻭﻗﺴﻢ ﺧﺪﻣﺔ 
  .ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻬﺘﻢ ﲟﻌﺎﳉﺔ ﺷﻜﺎﻭﻱ ﻭﻃﻠﺒﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻭﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﰲ ﻗﺎﻋﺪﺓ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﻢ
ﺗﺘﻜﻮﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺔ ﻣﻦ ﺛﻼﺛﺔ ﺃﻗﺴﺎﻡ ﳜﺘﺺ ﻛﻞ ﻗﺴﻢ ﲟﻬﺎﻡ ﳏﺪﺩﺓ، ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻬﺎﻡ ﺗﻮﻓﲑ ﺍﻟﺘﻤﻮﻳﻞ ﺍﻟﻼﺯﻡ ﻟﻜﻞ  :ﺍﳌﺎﻟﻴﺔﻣﺪﻳﺮﻳﺔ  -2
ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺎﺕ ﻭﺗﺴﺪﻳﺪ ﺍﻟﻔﻮﺍﺗﲑ ﻭﻣﺼﺎﺭﻳﻒ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﳌﻴﺰﺍﻧﻴﺎﺕ ﺍﻟﺴﻨﻮﻳﺔ ﻭﺗﺴﺠﻴﻞ ﺍﻟﻘﻴﻮﺩ ﻭﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﳉﺮﺩ 
  .ﻭﺍﳌﺮﺍﺟﻌﺔ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﻭﻏﲑﻫﺎ
، ﻭﻗﺴﻢ ﻣﺎ ﺷﺒﻪ ﺫﻟﻚﺍﻟﺘﺠﻬﻴﺰﺍﺕ ﺍﳌﻜﺘﺒﻴﺔ ﻭ ﻭﺻﻴﺎﻧﺔ ﺗﺘﻜﻮﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻣﻦ ﻗﺴﻢ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺴﻬﺮ ﻋﻠﻰ ﺗﻮﻓﲑ: ﺍﺭﺓﺍﻹﺩ -3
ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻗﺴﻢ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺮﻳﺔ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻬﺘﻢ ﲟﻮﻇﻔﻲ ﺍﻷﻣﻦ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺴﻬﺮ ﻋﻠﻰ ﺃﻣﻦ ﻭﺳﻼﻣﺔ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﻭﺍﳌﻤﺘﻠﻜﺎﺕ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، 
 
 ﺍﻟﺮﺋﻴﺲ ﺍﳌﺪﻳﺮ ﺍﻟﻌﺎﻡ
 ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ


















ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﺣﻴﺚ ﻳﻘﻮﻡ ﺑﺈﻋﺪﺍﺩ ﺍﻷﺟﻮﺭ ﻭﺗﻨﻈﻴﻢ ﺍﻟﺪﻭﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺪﺭﻳﺒﻴﺔ ﻭﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺮﻗﻴﺔ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻮﻇﻴﻒ ﺍﳋﺎﺭﺟﻲ ﻭﲢﻔﻴﺰ 
ﻛﺘﻘﺪﱘ ﺍﻻﺳﺘﺸﺎﺭﺍﺕ ﻭﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻨﺼﻮﺹ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ ﺍﱁ، ﻭﺃﺧﲑﺍ ﻗﺴﻢ ﺍﳌﺴﺘﺸﺎﺭﻳﻦ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﲔ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻬﺘﻢ ﺑﺎﻷﻣﻮﺭ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ ...ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﲔ 
  .ﻭﻣﺘﺎﺑﻌﺔ ﺍﻟﻘﻀﺎﻳﺎ ﻭﺍﳌﻨﺎﺯﻋﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻗﺪ ﺗﻨﺸﺄ ﺑﲔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﻷﻃﺮﺍﻑ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ،  ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻨﻈﺎﻡ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻲ
ﺗﻌﺘﱪ ﺃﻫﻢ ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺔ، ﺗﺘﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﺛﻼﺛﺔ ﺃﻗﺴﺎﻡ ﻟﻜﻞ ﻗﺴﻢ ﻣﻬﺎﻡ ﳏﺪﺩﺓ، ﺗﺘﻤﺜﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻗﺴﺎﻡ ﻓﻴﻤﺎ  :ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ -4
  :ﻳﻠﻲ
ﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ، ﻭﺇﺟﺮﺍﺀ ﲝﻮﺙ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻗﺴﻢ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺍﻟﺬﻱ ﻳﻬﺘﻢ ﺑﺪﺭﺍﺳﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻭﲢﻠﻴﻠﻪ ﻭﺍﻟﺘﻌﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺣ 
ﳉﻤﻊ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﶈﻴﻂ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻌﻤﻞ ﻓﻴﻪ، ﻛﻤﺎ ﻳﻬﺘﻢ ﺑﺘﺼﻤﻴﻢ ﻭﺗﻄﻮﻳﺮ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻣﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻟﻌﻤﻼﺋﻬﺎ 
ﻭﻣﺪﻯ ﻗﺒﻮﻝ  ﻭﺗﺘﺒﻊ ﺗﻄﻮﺭ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔﻭﺗﺴﻌﲑﻫﺎ ﻭﻛﻴﻔﻴﺔ ﺗﻮﺯﻳﻌﻬﺎ ﻭﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﺍﳌﻨﺎﺳﺐ ﳍﺎ، 
، ﻣﻊ ﺍﻷﺧﺬ ﺑﻌﲔ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻭﲢﺪﻳﺪ ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻮﺓ ﻭﺍﻟﻀﻌﻒ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﳍﺎ
 ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ؛
 ﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻭﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ؛ﻗﺴﻢ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻬﺘﻢ ﺑﺒﻴﻊ ﻋﺮﻭﺽ ﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﻹﺷﺮﺍﻑ ﻋﻠﻰ ﻧﻘﺎ 
ﻣﻊ ﺍﻷﻃﺮﺍﻑ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻌﻬﺎ، ﻫﺬﻩ ( yzzejD)ﺆﺳﺴﺔ ﻣﻗﺴﻢ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺴﻌﻰ ﺇﱃ ﺗﻌﺰﻳﺰ ﻭﺗﻘﻮﻳﺔ ﻋﻼﻗﺎﺕ  
ﻄﻴﺒﺔ ﺍﻟﺴﻤﻌﺔ ﺍﻟﺍﻷﻃﺮﺍﻑ ﻗﺪ ﺗﻜﻮﻥ ﺍﳊﻜﻮﻣﺔ ﺃﻭ ﺍﳌﻮﺭﺩﻳﻦ ﺃﻭ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﺃﻭ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺃﻭ ﻏﲑﻫﻢ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺃﺟﻞ ﺗﻜﻮﻳﻦ 
ﻧﺸﻄﺔ ، ﺣﻴﺚ ﻳﻘﻮﻡ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﺴﻢ ﺑﺘﺨﻄﻴﻂ ﻭﲤﻮﻳﻞ ﺍﻷﺍﻟﺬﻱ ﺗﻌﻤﻞ ﻓﻴﻪ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻭﺍﻟﺼﻮﺭﺓ ﺍﻟﺬﻫﻨﻴﺔ ﺍﳊﺴﻨﺔ
 .ﻘﺎﻓﻴﺔ ﻭﺍﳋﲑﻳﺔ ﻭﺍﻟﻨﻮﺍﺩﻱ ﺍﻟﺮﻳﺎﺿﻴﺔ ﺍﶈﻠﻴﺔ، ﻛﻤﺎ ﻳﻨﻈﻢ ﻭﻳﺸﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻌﺎﺭﺽ ﻭﺍﳌﻠﺘﻘﻴﺎﺕ ﻭﺍﻟﺼﺎﻟﻮﻧﺎﺕﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﻭﺍﻟﺜ
، ﻓﻜﻠﻤﺎ ﺯﺍﺩ ﺭﻗﻢ ﻬﺎﻳﺘﻐﲑ ﻣﻦ ﺣﲔ ﻵﺧﺮ ﺣﺴﺐ ﻇﺮﻭﻑ ﻋﻤﻠ( yzzejD)ﺆﺳﺴﺔ ﳌﲡﺪﺭ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺇﱃ ﺃﻥ ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ      
ﻭﺍﺑﺘﻜﺎﺭﻫﺎ ﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻛﻠﻤﺎ ﺩﻓﻌﻬﺎ ﺫﻟﻚ ﻟﻠﻘﻴﺎﻡ ﺑﺘﻌﺪﻳﻼﺕ ﻋﻠﻰ ﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﳌﺴﺎﻳﺮﺓ ﺃﻋﻤﺎﳍﺎ ﻭﻋﺪﺩ ﻣﺸﺘﺮﻛﻴﻬﺎ 
 . ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭﺍﺕ
 ﻭﻫﻴﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ( ooderoO)ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳﺴﺔ : ﺍﻟﺜﺎﻟﺚﺍﳌﻄﻠﺐ 
، (yzzejD)ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻫﻲ ﺛﺎﱐ ﻣﺘﻌﺎﻣﻞ ﺃﺟﻨﱯ ﻳﻨﺸﻂ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺑﻌﺪ (  ooderoO)ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ      
ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﺒﻨﻴﻪ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺘﻄﻮﺭﺓ، ﺩﺧﻞ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻞ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻮﻕ ( aidém-itlum)ﻳﻘﺪﻡ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻂ 
  (. ooderoO)ﰒ ﻏﲑ ﺍﲰﻪ ﻟﻴﺼﺒﺢ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ( amjdeN)ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﳒﻤﺔ  ﺍﻻﺳﻢﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﻣﺴﺘﺨﺪﻣﺎ 
  ﺍﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ: ﺃﻭﻻ
ﻋﻠﻰ ﺭﺧﺼﺔ ﺍﺳﺘﻐﻼﻝ ( eiréglA moceleT ayinataW)ﲢﺼﻠﺖ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  3002ﺩﻳﺴﻤﱪ  20ﰲ      
: ﻭﺍﳌﻘﺪﺭ ﺑـ (OCPIK)ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﺍﻟﻜﻮﻳﺘﻴﺔ ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ  ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺑﻌﺪ ﻓﻮﺯﻫﺎ ﺑﺎﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻘﺪﻣﺖ ﺑﻪ
ﺣﻴﺚ ﺍﺳﺘﺜﻤﺮﺕ  ﳉﻨﻮﺏ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ،( NTM)ﺍﻻﺳﺒﺎﻧﻴﺔ ﻭ( ACINOFELET)ﻣﻠﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ، ﻣﺘﻘﺪﻣﺔ ﻋﻠﻰ ﻛﻞ ﻣﻦ  124
ﻛﺎﻧﺖ  4002ﺃﻭﺕ  52ﻭﰲ  ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ، ﺍﻟﺘﻐﻄﻴﺔ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﰲ ﺃﻧﻈﻤﺔ  1ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﺎ ﻗﻴﻤﺘﻪ ( ATW)
ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ  (amjdeN)ﳒﻤﺔ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﲢﺖ ﺍﻻﺳﻢ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﳌﺆﺳﺴﺘﻬﺎ ﺍﻟﺒﺪﺍﻳﺔ ﺍﻟﺮﲰﻴﺔ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﻄﺮﺣﻬﺎ ﻋﺮﻭﺽ ﻭ
ﻭﻻﻳﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ، ﺃﻱ ﻗﺒﻞ  84ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺃﻥ ﺗﻐﻄﻲ  ﺖﺍﺳﺘﻄﺎﻋ 5002ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ، ﻭﰲ ﻓﺘﺮﺓ ﻗﺼﲑﺓ ﻭﲢﺪﻳﺪﺍ ﰲ ﺎﻳﺔ 
   (1) .ﺍﻟﺘﺎﺭﻳﺦ ﺍﶈﺪﺩ ﺑﺄﺭﺑﻊ ﺳﻨﻮﺍﺕ
                                                        
، ﺭﺳﺎﻟﺔ (1102- 8002)  ﺣﺎﻟﺔ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ –ﺗﺄﺛﲑ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﺍﳍﺎﴰﻲ ﺑﻦ ﻭﺍﺿﺢ،  (1)
  .602، ﺹ 4102/3102، ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، 1ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻓﺮﺣﺎﺕ ﻋﺒﺎﺱ ﺳﻄﻴﻒ 




، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻟﻠﻮﻃﻨﻴﺔ ﺍﻟﻜﻮﻳﺘﻴﺔ ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕﻛﺸﺮﻳﻚ ( LETQ)ﺩﺧﻠﺖ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻘﻄﺮﻳﺔ ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ  7002ﰲ ﺳﻨﺔ      
  (1) :ﻣﺮﺣﻠﺘﲔ
ﻣﻦ ﺃﺳﻬﻢ %  15 ﻋﻠﻰ ﺷﺮﺍﺀ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻘﻄﺮﻳﺔ ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ ، ﺣﲔ ﺃﻗﺪﻣﺖ7002ﻣﺎﺭﺱ  51ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﻛﺎﻧﺖ ﰲ  
ﻣﻠﻴﺎﺭ  8.3ﻭﺑﺼﻔﻘﺔ ﺇﲨﺎﻟﻴﺔ ﻗﻴﻤﺘﻬﺎ  %  2.25 ، ﰒ ﺭﻓﻌﺖ ﺍﻟﻨﺴﺒﺔ ﻻﺣﻘﺎ ﺇﱃ(ATW)ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ 
 ﺩﻭﻻﺭ؛
  16.93: ﻭﺍﳌﻘﺪﺭﺓ ﺑـ (ATW) ، ﺣﻴﺚ ﰎ ﺷﺮﺍﺀ ﺍﻟﻨﺴﺒﺔ ﺍﻟﺒﺎﻗﻴﺔ ﻣﻦ ﺃﺳﻬﻢ2102ﺍﳌﺮﺣﻠﺔ ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﻛﺎﻧﺖ ﰲ ﺳﺒﺘﻤﱪ  
  .ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ 8.1ﺑﻘﻴﻤﺔ %
ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ (  ooderoO)ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺍﳌﺎﻟﻚ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ( LETQ)ﻭﻣﻨﺬ ﺫﻟﻚ ﺍﳊﲔ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻘﻄﺮﻳﺔ ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ      
  .%  11.29ﲝﺼﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ 
ﻓﻬﻲ ﺷﺮﻛﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ  ،(C.S.Q ooderoO )ﻭﺍﻟﱵ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﺗﺴﻤﻰ  (LETQ)ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ  ﺃﻣﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻘﻄﺮﻳﺔ     
ﺗﻘﺪﻡ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﻭﺍﻟﺜﺎﺑﺖ ﻭﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﻋﺎﱄ ﺍﻟﺘﺪﻓﻖ  ﺗﻨﺸﻂ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﺴﻠﻜﻴﺔ ﻭﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ، ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ ﺭﺍﺋﺪﺓ
  :ﻛﺎﻵﰐ ﻋﺪﺓ ﺃﻗﺎﻟﻴﻢ ﻋﻠﻰ ﻓﺮﻉ ﻣﻮﺯﻋﺔ 21ﻭﳍﺎ  ﰲ ﺍﻟﺪﻭﺣﺔ ﻣﻘﺮﻫﺎ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻲ ﻟﻸﻓﺮﺍﺩ ﻭﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺣﺴﺐ ﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﻢ،
 ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ ﻓﺮﻭﻉ ﰲ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﻟﻜﻮﻳﺖ، ﻋﻤﺎﻥ، ﻗﻄﺮ، ﺍﻟﻌﺮﺍﻕ، ﻓﻠﺴﻄﲔ؛: ﺍﻟﺸﺮﻕ ﺍﻷﻭﺳﻂ 
 ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ ﻓﺮﻭﻉ ﰲ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﻧﺪﻭﻧﻴﺴﻴﺎ، ﺳﻨﻐﺎﻓﻮﺭﺓ، ﺍﳌﺎﻟﺪﻳﻒ، ﻻﻭﺱ، ﻣﻴﺎﳕﺎﺭ؛: ﺟﻨﻮﺏ ﺷﺮﻕ ﺁﺳﻴﺎ 
 .ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ ﻓﺮﻭﻉ ﰲ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺗﻮﻧﺲ: ﴰﺎﻝ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ 
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﻋﻤﻴﻞ  9.29ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻣﻊ ﻗﺎﻋﺪﺓ ﻋﻤﻼﺀ ﺗﺘﺠﺎﻭﺯ  3.9ﻣﺪﺍﺧﻴﻞ ﺑﻠﻐﺖ ﻗﻴﻤﺘﻬﺎ  2102ﻭﻗﺪ ﺣﻘﻘﺖ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺳﻨﺔ      
       ﻭﺑﻮﺭﺻﺔ ﺃﺑﻮ ﻇﱯ ( egnahcxE rataQ)، ﻭﺗﺘﺪﺍﻭﻝ ﺃﺳﻬﻤﻬﺎ ﺣﺎﻟﻴﺎ ﰲ ﺑﻮﺭﺻﺔ ﻗﻄﺮ  2102ﺩﻳﺴﻤﱪ  13ﺇﱃ ﻏﺎﻳﺔ 
  (2)(. egnahcxE seitiruceS ibahD ubA)
ﺑﻨﻔﺲ ﺍﻻﺳﻢ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﳒﻤﺔ ﻋﻨﺪ ( LETQ) ﳎﻤﻮﻋﺔﻴﲑ ﺍﻻﺳﻢ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ، ﻓﻘﺪ ﺍﺣﺘﻔﻈﺖ ﻭﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺗﻐ     
، 2102، ﻛﻤﺎ ﺃﺑﻘﺖ ﻋﻠﻰ ﻧﻔﺲ ﺍﻻﺳﻢ ﻋﻨﺪ ﺷﺮﺍﺋﻬﺎ ﻟﻠﺤﺼﺔ ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﺳﻨﺔ 7002ﺳﻨﺔ ( ATW)ﺷﺮﺍﺋﻬﺎ ﻟﻠﺤﺼﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﻣﻦ ﺃﺳﻬﻢ 
(  ooderoO)ﺍﻤﻮﻋﺔ ﺍﻻﺳﻢ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﻟﻔﺮﻭﻋﻬﺎ، ﻭﺃﻋﻠﻨﺖ ﻋﻦ ﺍﻻﺳﻢ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ  ﻏﲑﺕ 3102ﻧﻮﻓﻤﱪ  12ﻟﻜﻦ ﰲ 
ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ  4102ﻭ  3102ﺧﻼﻝ ﺳﻨﱵ (  ooderoO)ﻭ ( amjdeN) ﺑﺎﻟﻌﻼﻣﺘﲔﺍﳌﻮﺣﺪ ﰲ ﻛﻞ ﺍﻟﺪﻭﻝ، ﻣﻊ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﺍﻟﺘﺪﺭﳚﻲ 
ﻭﻫﻮ ﻓﺮﻉ ﻣﻦ ﻓﺮﻭﻉ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﻘﻄﺮﻳﺔ ﺍﻷﻡ  ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻔﺮﻉ ﻋﻠﻰ ﻏﺮﺍﺭ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﻔﺮﻭﻉ ﺑﺎﺳﻢ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﺍﻟﻭﺣﺎﻟﻴﺎ ﻳﻨﺸﻂ  ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ،
  (.C.S.Q ooderoO )
 72، ﻓﻘﺪ ﻋﺮﻓﺖ ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ ﺍﳌﻌﻠﻦ ﻋﻨﻬﺎ ﻳﻮﻡ ( ooderoO)ﻭﺑﻔﻀﻞ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻣﻬﺎ ﺷﺮﻛﺔ      
  (3): ﳕﻮﺍ ﺇﳚﺎﺑﻴﺎ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺴﺪﺍﺳﻲ ﺍﻷﻭﻝ ﻣﻦ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻨﺔ، ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ 7102ﺟﻮﻳﻠﻴﺔ 
 .7102ﺟﻮﺍﻥ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ ﺟﺎﻧﻔﻲ ﻭﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻳﻨﺎﺭ ﺟﺰﺍﺋﺮﻱ  3.25(  ooderoO)ﺷﺮﻛﺔ ﺑﻠﻐﺖ ﺇﻳﺮﺍﺩﺍﺕ  
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﻣﺸﺘﺮﻙ ﰲ ﺩﻳﺴﻤﱪ  4.31، ﻣﻘﺎﺑﻞ 7102ﻣﻠﻮﻥ ﻣﺸﺘﺮﻙ ﰲ ﺎﻳﺔ ﺟﻮﺍﻥ  41ﻭﺻﻞ ﻋﺪﺩ ﺯﺑﺎﺋﻦ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺇﱃ  
 .6102
ﻟﺘﻘﻮﻳﺔ  ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻳﻨﺎﺭ ﺟﺰﺍﺋﺮﻱ 5.3 ﻣﺎ ﻳﻘﺎﺭﺏ 7102ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺴﺪﺍﺳﻲ ﺍﻷﻭﻝ ﻣﻦ ﺳﻨﺔ (  ooderoO)ﺷﺮﻛﺔ ﺍﺳﺘﺜﻤﺮﺕ  
    .ﻭﲢﺪﻳﺚ ﲡﻬﻴﺰﺍﺕ ﺷﺒﻜﺘﻪ
                                                        
  .761ﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ ﳏﻤﺪ ﺍﻟﺒﺸﲑ ﺷﻼﱄ، ﻭﺍﻗﻊ ﻭﲢﺪﻳﺎﺕ ﺳﻮﻕ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻣ(  1)
 .7102/60/20 :el eétlusnoc egap , soporp-a/eireglA/ooderoO/zd.ooderoo.www//:ptth )2(
 .7102/60/40 :el eétlusnoc egap,7102-ertsemirt-re1-reicnanif-nalib-pc/eireglA/ooderoO/zd.ooderoo.www//:ptth )3(




  ( ooderoO)ﺸﺮﻛﺔ ﺍﳍﻴﻜﻞ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻲ ﻟ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
، ﻭﻳﺘﻮﱃ (yzzejD)ﻳﺘﺸﺎﺑﻪ ﺇﱃ ﺣﺪ ﺑﻌﻴﺪ ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﻪ ﰲ ﻣﺆﺳﺴﺔ  ﻫﻴﻜﻞ ﺗﻨﻈﻴﻤﻲ ( ooderoO)ﺷﺮﻛﺔ ﺗﺘﺒﲎ      
  .  ()ﺍﻟﺴﻴﺪ ﻫﻨﺪﺭﻳﻚ ﻛﺎﺳﺘﻴﻞ  ﺍﳌﺪﻳﺮ ﺍﻟﻌﺎﻡﺗﺴﻴﲑ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻟﻠﺸﺮﻛﺔ 














ﳏﻤﺪ ﺍﻟﺒﺸﲑ ﺷﻼﱄ، ﻭﺍﻗﻊ ﻭﲢﺪﻳﺎﺕ ﺳﻮﻕ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻣﺎﺟﺴﺘﲑ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺃﰊ ﺑﻜﺮ ﺑﻠﻘﺎﻳﺪ، ﺗﻠﻤﺴﺎﻥ،  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
 .502، ﺹ 6102/5102
 
  
                                                        
ﺳﻨﺔ ﺧﱪﺓ ﰲ ﳎﺎﻻﺕ  52، ﻭﻫﻮ ﻣﻦ ﺟﻨﺴﻴﺔ ﻫﻮﻟﻨﺪﻳﺔ ﻭﳝﻠﻚ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ 6102ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﰲ ﺳﺒﺘﻤﱪ  ooderoO ﻣﺪﻳﺮﺍ ﻋﺎﻣﺎ ﻟـ ﻫﻨﺪﺭﻳﻚ ﻛﺎﺳﺘﻴﻞﰎ ﺗﻌﻴﲔ ﺍﻟﺴﻴﺪ ( )
ﺍﻟﺬﻱ ﻋﺮﻑ ﺃﻛﱪ ﳕﻮ ﰲ   )VB sdnalrehteN neB(ﻭﻗﺪ ﻣﺎﺭﺱ ﻣﺴﺆﻭﻟﻴﺎﺕ ﻋﻠﻴﺎ ﰲ ﻋﺪﺓ ﺷﺮﻛﺎﺕ ﺩﻭﻟﻴﺔ، ﻭﺑﺪﺃ ﻣﻬﻨﺘﻪ ﻟﺪﻯ ﻣﺘﻌﺎﻣﻞ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ، 
ﻌﺎﻡ ﺣﻴﺚ ﻛﺎﻥ ﺍﳌﺪﻳﺮ ﺍﻟ  mokeleT  ehcstueD ، ﻣﺎﺭﺱ ﻭﻇﺎﺋﻒ ﻋﻠﻴﺎ ﻟﺪﻯ ﺍﻟﺮﺍﺋﺪ ﺍﻷﳌﺎﱐ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ(ooderoO)ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳍﻮﻟﻨﺪﻳﺔ، ﻭﻗﺒﻞ ﺍﻧﻀﻤﺎﻣﻪ ﺇﱃ 
 eliboM-Tﺍﺷﺘﻐﻞ ﻛﺬﻟﻚ ﻟﺪﻯ ﻓﺮﻉ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﻭﺍﳌﺘﺨﺼﺼﺔ ﰲ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﺜﺎﺑﺖ ﻭﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﻭﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ، ﻛﻤﺎ( VB snoitacinummoC tenoruE ): ﻟـ
   .ﰲ ﻫﻮﻟﻨﺪﺍ ﻭﺍﻟﻨﻤﺴﺎ ﻭﻛﺮﻭﺍﺗﻴﺎ، ﺃﻳﻦ ﻛﺎﻥ ﻋﻀﻮﺍ ﰲ ﺍﻟﻠﺠﻨﺔ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺬﻳﺔ ﻭﻣﺴﺆﻭﻻ ﻋﻦ ﻗﻄﺐ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ 
   (:ooderoO)ﺟﻮﻉ ﻟﻠﻤﻮﻗﻊ ﺍﻟﺮﲰﻲ ﻟﺸﺮﻛﺔ ﻟﻠﻤﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻹﻃﻼﻉ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺮ -
 7102/60/20 :el eétlusnoc egap , soporp-a/eireglA/ooderoO/zd.ooderoo.www//:ptth
 
 ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ













  ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ
 ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ 
  ﻣﺼﻠﺤﺔ ﻧﻈﺎﻡ 
 ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ
  ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺧﺪﻣﺔ
 ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ 




  (1) :ﺣﻴﺚ ﻳﺸﺮﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺍﳌﻜﻮﻧﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺎﺕ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ     
  :ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻹﺩﺍﺭﺓ، ﻭﺗﺘﻜﻮﻥ ﻣﻦﺗﺘﺎﺑﻊ ﺍﳌﺸﺎﻛﻞ ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔ ﻭﻛﻞ ﺍﻟﺸﺆﻭﻥ  :ﺍﻹﺩﺍﺭﻳﺔﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺔ  -1
 ؛ ﺘﻢ ﺑﺎﻟﺸﺆﻭﻥ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ :ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﻟﺸﺆﻭﻥ ﻭﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻢ 
 ؛ ﺗﺴﻬﺮ ﻋﻠﻰ ﺃﻣﻦ ﻭﺳﻼﻣﺔ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﻭﺍﳌﻤﺘﻠﻜﺎﺕ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ: ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﻷﻣﻦ 
ﻛﺎﻟﺘﻮﻇﻴﻒ ﻭﺍﻟﺘﺪﺭﻳﺐ ﻭﺍﻟﺘﺤﻔﻴﺰ ﻭﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻷﺟﻮﺭ  ،ﺑﺎﳌﻮﻇﻔﲔﻣﻬﻤﺘﻬﺎ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺑﺎﻷﻣﻮﺭ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ : ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺮﻳﺔ 
 .ﻭﻏﲑﻫﺎ
  :ﺗﺘﻜﻮﻥ ﻣﻦﻭﻫﻲ ﺃﻫﻢ ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺔ ﺗﺘﻜﻔﻞ ﺑﻜﻞ ﺍﻷﻣﻮﺭ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، : ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ -2
ﺗﺸﺮﻑ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺼﻠﺤﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻭﻣﺮﺍﻗﺒﺘﻬﺎ ﻭﺗﻄﻮﻳﺮﻫﺎ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ : ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭﺍﻻﺗﺼﺎﻝ 
 ؛ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﺑﺎﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﻭﺗﺮﻭﳚﻬﺎ ﺑﻜﻞ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﳌﺘﺎﺣﺔﺇﻋﻼﻡ 
ﺑﻜﻞ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ، ﺳﻮﺍﺀ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻢ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺃﻭ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻢ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﻧﻘﺎﻁ  ﺗﺘﻜﻔﻞ: ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ 
 .ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ
  :ﺗﺘﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﻣﺼﻠﺤﺘﲔ ﳘﺎﻫﻲ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﳌﺴﺆﻭﻟﺔ ﻋﻦ ﲤﻮﻳﻞ ﻛﻞ ﻣﺸﺎﺭﻳﻊ ﻭﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ، : ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﳌﺎﻟﻴﺔ -3
 ؛ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺘﻤﻮﻳﻞ ﺍﳌﺸﺎﺭﻳﻊ ﻭﺗﺮﻭﻳﺞ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺔ: ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﻟﺮﻋﺎﻳﺔ ﻭﺍﻟﺘﻤﻮﻳﻞ 
ﻣﻬﻤﺘﻬﺎ ﻭﺿﻊ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺔ ﻭﺍﻟﻌﻤﻞ ﻋﻠﻰ ﺗﻄﺒﻴﻘﻬﺎ ﻭﺗﻌﺪﻳﻠﻬﺎ ﻭﺗﻐﻴﲑﻫﺎ : ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ 
 .ﻭﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﻣﺎ ﲤﻠﻴﻪ ﻇﺮﻭﻑﺣﺴﺐ 
  :ﺘﻢ ﺑﺪﺭﺍﺳﺔ ﻭﲣﻄﻴﻂ ﻭﻣﺘﺎﺑﻌﺔ ﻛﻞ ﻣﺸﺮﻭﻋﺎﺕ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ :ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﳌﺸﺮﻭﻋﺎﺕ -4
 ؛ ﻭﺍﻟﺬﻱ ﻳﺴﻬﺮ ﻋﻠﻰ ﺗﻮﻓﲑ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﺍﺑﺘﻜﺎﺭ ﻭﺗﻄﻮﻳﺮ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ: ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ 
 ؛ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺴﻮﻕ ﻭﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻌﻠﻮﻣﺎﺕﻣﻬﻤﺘﻬﺎ ﲨﻊ ﻭﺩﺭﺍﺳﺔ ﻭﲢﻠﻴﻞ ﺍﳌ: ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕﻣﺼﻠﺤﺔ ﻧﻈﺎﻡ  
   . ﺘﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺼﻠﺤﺔ ﲟﺸﺎﻛﻞ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﻭﺷﻜﺎﻭﻳﻬﻢ ﻭﺇﳚﺎﺩ ﺍﳊﻠﻮﻝ ﺍﳌﻤﻜﻨﺔ ﳍﺎ: ﻣﺼﻠﺤﺔ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ 
ﺇﻥ ﻇﻬﻮﺭ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﻭﺍﻧﻔﺘﺎﺡ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ      
ﺗﺒﲏ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻟﺬﻱ  ﺇﱃﻬﻢ ، ﻭﺩﻓﻌﺍﻟﺜﻼﺛﺔﺧﻠﻖ ﻧﻮﻋﺎ ﻣﻦ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺑﲔ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ  ،ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺑﺪﺧﻮﻝ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺟﺎﺯﻱ ﻭ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ




                                                        
، ﺭﺳﺎﻟﺔ (ﻣﻮﺑﻠﻴﺲ، ﺟﺎﺯﻱ، ﳒﻤﺔ) ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  ﺍﲣﺎﺫﺧﺎﻟﺪﻱ ﻓﺮﺍﺡ، ﺩﻭﺭ ﻧﻈﺎﻡ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﰲ (  1)
 .151-051، ﺹ 4102/3102ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﳏﻤﺪ ﺧﻴﻀﺮ ﺑﺴﻜﺮﺓ، 




  ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺃﻭﺍﺧﺮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺎﳉﺎﻧﺐ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻋﻨﺪﻣﺎ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﶈﺘﻜﺮ ﺍﻟﻮﺣﻴﺪ ﻟﺴﻮﻕ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ  ﻣﺆﺳﺴﺔﱂ ﺘﻢ      
ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻣﻦ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﺟﻌﻞ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺗﻮﱄ ﺍﻫﺘﻤﺎﻣﺎ ﻣﺘﺰﺍﻳﺪﺍ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻦ ﺑﺪﺧﻮﻝ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺑﻌﺪﻫﺎ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﻨﺎﺕ، ﻟﻜ
ﻭﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﺍﳌﻐﺮﻳﺔ ﺍﻟﱵ  ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻭﳝﻜﻦ ﻣﻼﺣﻈﺔ ﻫﺬﺍ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﺘﺒﻨﺎﻩ، ﺣﻴﺚ ﳒﺪ ﻛﺜﺮﺓ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ
ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﺨﺪﻣﻬﺎ ﻭ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﻌﻤﻠﻬﺎ ، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔﻣﻦ  ﻋﺪﺩ ﻛﺒﲑ ﱯ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕﺗﻠ
  .ﻋﻦ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﺍﳌﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﰲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻛﺜﲑﺍ ﻭﺍﻟﱵ ﻻ ﲣﺘﻠﻒ
  :ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺳﻮﻑ ﻧﺘﻨﺎﻭﻝ ﺑﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻔﺼﻴﻞ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ    
  .ﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲﳌ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﺴﻌﲑ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﺗﺴﻌﻰ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﺇﱃ ﺗﻠﺒﻴﺔ  ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﻣﻐﺮﻳﺔ ﻣﺘﻨﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕﻭﺍﺳﻌﺔ ﻭﺗﻘﺪﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺣﺎﻟﻴﺎ ﺗﺸﻜﻴﻠﺔ      
ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺯﺑﺎﺋﻨﻬﺎ ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻧﻮﺍ ﺃﻓﺮﺍﺩ ﺃﻭ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ، ﻟﻜﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﻟﺘﻄﺮﻕ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻧﻮﺩ ﺃﻭﻻ ﺃﻥ ﻧﻘﺪﻡ ﻋﺮﺽ ﺗﺎﺭﳜﻲ ﻷﻫﻢ 
  .ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ
 ﺗﻄﻮﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ: ﺃﻭﻻ
  (1): ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﺎﳍﺎ ﻣﻨﺬ ﻧﺸﺄﺎ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﳝﻜﻦ ﺇﲨﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  ﻗﺪﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ     
 ecivres el)ﺃﻃﻠﻘﺖ ﻋﻠﻴﻪ ﺍﺳﻢ ( etrac al silibom)ﻗﺎﻣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﻄﺮﺡ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ  4002/20/30ﰲ  -1
 :، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺈﺻﺪﺍﺭ ﺑﻄﺎﻗﺘﲔ(éyapérp
 ﺩﻗﻴﻘﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ؛ 001ﺘﻮﻱ ﻋﻠﻰ ﺩﺝ ﲢ 0002ﺍﻷﻭﱃ ﻗﻴﻤﺘﻬﺎ  
 . ﺩﻗﻴﻘﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ 05ﺩﺝ ﲢﺘﻮﻱ ﻋﻠﻰ  0001ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﻗﻴﻤﺘﻬﺎ  
  .ﻳﻮﻡ 02ﺩﺝ ﺻﺎﳊﺔ ﳌﺪﺓ  005: ﺃﺻﺪﺭﺕ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﻄﺎﻗﺔ ﺑﺘﻜﻠﻔﺔ ﺃﻗﻞ ﺗﻘﺪﺭ ﺑـ 4002/90/82ﰲ  -2
ﺩﺝ  0001ﺩﺝ ﺇﱃ  0082ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﻟﻠﺸﺒﻜﺔ ﻣﻦ ( ecup al)ﻗﺎﻣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺘﺨﻔﻴﺾ ﺳﻌﺮ ﺷﺮﳛﺔ  4002/01/32ﰲ  -3
  .ﺍﻟﺴﻌﺮ ﺍﳊﻘﻴﻘﻲ ﻟﻠﺸﺮﳛﺔ ﻳﺴﺎﻭﻱ ﺍﻟﺼﻔﺮ ﺃﻥﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﻣﻨﻬﺎ ﺍﻟﺰﺍﺑﻮﻥ، ﻣﺎ ﻳﻌﲏ  ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕﺩﺝ  0001ﻣﻊ ﺭﺻﻴﺪ ﻗﻴﻤﺘﻪ 
                                                        
  :ﳌﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻹﻃﻼﻉ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺮﺟﻮﻉ ﺇﱃ (1)
ﻣﺮﺟﻊ ، (1102- 8002)ﺣﺎﻟﺔ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  –ﺍﳍﺎﴰﻲ ﺑﻦ ﻭﺍﺿﺢ، ﺗﺄﺛﲑ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ  -
  .ﻭﻣﺎ ﺑﻌﺪﻫﺎ 791ﺹ  ﺳﺎﺑﻖ،
ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻋﻤﺎﺭ ﻋﺮﺑﺎﱐ، ﺃﺛﺮ ﺍﶈﻴﻂ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻋﻠﻰ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﰲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ، ﺣﺎﻟﺔ ﻣﺆﺳﺴﱵ ﲪﻮﺩ ﺑﻮﻋﻼﻡ ﻭﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﺭﺳﺎﻟﺔ ﺩﻛﺘﻮﺭﺍﻩ،  -
  .942 -842، ﺹ 9002/8002




، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ  (STMU)ﻗﺎﻣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺎﻟﺘﺠﺮﺑﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﻟﺸﺒﻜﺔ ﺍﳉﻴﻞ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ  4002/21/51ﰲ  -4
( STMU)ﻝ ﺳﺮﻋﺔ ﺇﺭﺳﺎﻝ ﺷﺒﻜﺔ ﻟﻠﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ، ﺣﻴﺚ ﺗﻌﺎﺩ( IEWAUH)ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺸﺮﺍﻛﺔ ﺍﻟﱵ ﻋﻘﺪﺎ ﻣﻊ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻟﺼﻴﻨﻴﺔ 
  .، ﻭﻗﺪ ﲤﻜﻨﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﺲ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﺑﺈﺟﺮﺍﺀ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﺑﺎﻟﺼﻮﺕ ﻭﺍﻟﺼﻮﺭ(MSG)ﻣﺮﺓ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﺷﺒﻜﺔ  02
  .ﲢﺖ ﺗﺼﺮﻑ ﺯﺑﺎﺋﻨﻬﺎ( SMM , SRPG)ﻃﺮﺣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺧﺪﻣﺔ  5002/20/61ﰲ  -5
ﺍﳌﻮﺟﻪ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ، ﺣﻴﺚ ﻳﻜﻮﻥ ( lennoisseforp ruop ettolf)ﻃﺮﺣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﺮﺽ  5002/30/30ﰲ  -6
  . ﺧﻄﻮﻁ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻗﻞ، ﻭﻛﻠﻤﺎ ﺯﺍﺩ ﻋﺪﺩ ﺍﳋﻄﻮﻁ ﻛﻠﻤﺎ ﻗﻠﺔ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ 01ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺑﺸﺮﺍﺀ 
  .ﺑﺎﻟﺸﺮﺍﻛﺔ ﻣﻊ ﺑﺮﻳﺪ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ( etsopibom)ﻃﺮﺣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ  5002/30/40ﰲ  -7
  .ﺕﻃﺮﺣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﻋﻦ ﺑﻌﺪ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺸﺮﻛﺎ 5002/30/02ﰲ  -8
  .ﺩﺝ 003: ﺩﺝ ﻟﻠﺨﻂ ﻣﻊ ﺭﺻﻴﺪ ﻗﺪﺭﻩ 006: ﻣﻮﺑﻴﻼﻳﺖ ﺑﺴﻌﺮ ﻃﺮﺡ ﺧﺪﻣﺔ 5002/30/82ﰲ  -9
  .ﲢﺖ ﺗﺼﺮﻑ ﺯﺑﺎﺋﻨﻬﺎ( zd.silibom.www)ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺗﻀﻊ ﺍﳌﻮﻗﻊ ﺍﻟﺮﲰﻲ  5002/50/03ﰲ  -01
  .ﺗﻌﺮﺽ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺧﺪﻣﺔ ﻛﻠﻤﲏ ﻟﻠﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ 5002/11/31ﰲ  -11
  .ﺩﺝ 002ﺟﺪﻳﺪﺓ ﺑﺴﻌﺮ ﻃﺮﺡ ﺑﻄﺎﻗﺔ ﺗﻌﺒﺌﺔ  6002/30/32ﰲ  -21
ﻟﺬﻭﻱ ﺍﳌﻴﺰﺍﻧﻴﺎﺕ ﺍﶈﺪﻭﺩﺓ، ﻭﻃﺮﺡ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺆﺟﻞ " ﻗﻮﺳﻄﻮ"ﺃﻃﻠﻘﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ  6002/40/10ﰲ  -31
  (.1660)
  ".ﺑﻼﻙ ﺑﲑﻱ"ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ  ﺪﻣﺔﺍﳋﻄﺮﺡ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺗ 6002/40/02ﰲ  -41
  .ﺹ ﺑﺎﳉﻤﻬﻮﺭ ﻭﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕﺇﻃﻼﻕ ﺧﺪﻣﺔ ﻣﻮﺑﻴﻜﻮﻧﻜﺖ ﺍﳌﺘﻌﻠﻖ ﲟﺠﺎﻝ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺍﳋﺎ 6002/60/71ﰲ  -51
، …،4، 2) ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺆﺟﻞ ﻟﻸﻓﺮﺍﺩ ﺑﺎﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ ( tiafrof)ﺇﻃﻼﻕ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﳉﺰﺍﰲ  6002/60/91ﰲ  -61
  (.ﺳـﺎ 61
  .ﺇﻃﻼﻕ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻔﺘﺎﺡ ﺍﳉﺪﻳﺪ 7002/90/20ﰲ  -71









   ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ: ﺛﺎﻧﻴﺎ 
ﺗﺘﻤﺎﺷﻰ ﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎﺕ  ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ (10ﺃﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ  )ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ  ﺣﺎﻟﻴﺎ ﺗﻘﺪﻡ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ     
   (1):ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺯﺑﺎﺋﻨﻬﺎ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﻳﻨﻘﺴﻤﻮﻥ ﺇﱃ ﻓﺌﺔ ﺍﳋﻮﺍﺹ ﻭﻓﺌﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﰲ ﺍﻵﰐ
  :ﺃﳘﻬﺎﻋﺮﻭﺽ  ﻋﺪﺓﺗﻀﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﺌﺔ  (:ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ)ﺍﳋﻮﺍﺹ  ﻓﺌﺔ -1
ﺷﻬﺮ )ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻻ ﻳﻘﻮﻡ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ ﺑﺪﻓﻊ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﳚﺮﻳﻬﺎ ﺇﻻ ﺑﻌﺪ ﺎﻳﺔ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﶈﺪﺩﺓ  :ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ -ﺃ
  :، ﻭﺃﻫﻢ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ(ﺃﻭ ﺷﻬﺮﻳﻦ
ﻣﻦ  OG 3ﻛﻬﺪﻳﺔ ﺗﺮﺣﻴﺐ ﻭ  ﺕﺩﺝ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎ 0001: ﻫﻮ ﻋﺮﺽ ﺟﺪﻳﺪ ﻣﺮﻓﻖ ﺑـ (:lortnoc 0031 niw)ﻋﺮﺽ  - 1ﺃ
ﳓﻮ ﺷﺒﻜﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﻛﻤﺎ ﳝﻜﻨﻪ ﺇﺟﺮﺍﺀ ( ﻳﺘﻜﻠﻢ ﳎﺎﻧﺎ) ﳝﻜﻦ ﻟﻠﺰﺑﻮﻥ ﺃﻥ ﳜﺘﺎﺭ ﺛﻼﺛﺔ ﺃﺭﻗﺎﻡ ﻣﻔﻀﻠﺔ ﻭﻳﻮﻡ،  03ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺻﺎﳊﺔ ﳌﺪﺓ 
ﺩﺝ ﻣﻬﺪﻯ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ ﻟﻠﻤﻜﺎﳌﺎﺕ ﺧﺎﺭﺝ ﺍﻟﻮﻃﻦ  052ﻣﻊ ﺭﺻﻴﺪ ﻗﺪﺭﻩ  ﺛﻼﺙ ﺳﺎﻋﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺷﻬﺮﻳﺎ ﳓﻮ ﲨﻴﻊ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
ﺍﻟﺘﺎﺳﻌﺔ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﺎﻋﺔ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ  ،ﳎﺎﻧﻴﺔ ﺷﻬﺮﻳﺎ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ (sms)ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ  001ﻭ
ﺃﻣﺎ ﺳﻌﺮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ  .()ﻭﳎﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺇﱃ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﻮﺍﻗﻊ ﻋﻠﻰ ﺷﺒﻜﺔ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﻋﺸﺮ ﻭﺍﻟﻨﺼﻒ ﻇﻬﺮﺍﻭﺍﻟﻨﺼﻒ ﻟﻴﻼ ﺇﱃ 
 .ﺛـﺎ 03/ ﺩﺝ5.2: ﻓﺘﻘﺪﺭ ﺑـ ﻛﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕﳓﻮ 
، ﻟﻜﻞ (0004، 0052، G4 NIW 0081) ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺛﺔ ﺷﺮﺍﺋﺢ ﺑﺎﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ (: G4 NIW)ﻋﺮﺽ  -2ﺃ 
  (.20ﺍﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ ) ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻋﺪﻳﺪﺓ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ 
، ﺣﻴﺚ ( 0053، 0002،   aLNIW 0031) ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺛﺔ ﺷﺮﺍﺋﺢ ﺑﺎﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ  (: aLNIW)ﻋﺮﺽ  -3ﺃ 
ﺩﺝ ﻷﻱ ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ ﳐﺘﺎﺭ، ﻭﻟﻜﻞ ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻋﺪﻳﺪﺓ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ  0001ﻳﺸﺘﺮﻱ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ ﺍﻟﺸﺮﳛﺔ ﺍﳌﺨﺘﺎﺭﺓ ﳎﺎﻧﺎ ﻣﻊ ﺩﻓﻊ ﺿﻤﺎﻥ ﺑﻘﻴﻤﺔ 
  (30ﺃﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ )  .ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ
ﰲ ﻫﺬﺍ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻳﻘﻮﻡ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ ﺑﺪﻓﻊ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﺴﺒﻘﺎ، ﻭﺃﻫﻢ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ  :ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ -ﺏ
  :ﻣﺎ ﻳﻠﻲ
ﺩﺝ، ﻭﻣﻦ  002ﺩﺝ ﺑﺴﻌﺮ  001ﰎ ﻃﺮﺣﻪ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺮﺻﻴﺪ ﺃﻭﱄ ﻗﻴﻤﺘﻪ (: G4)ﻋﺮﺽ ﻣﺒﺘﺴﻢ ﺍﳉﻴﻞ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ  -1ﺏ
  :ﺮﻧﺖ ﻣﻬﺪﺍﺓ، ﻭﻳﺘﻜﻮﻥ ﻣﻦﺍﻧﺘ( oG2)ﺧﻼﻟﻪ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﺰﺑﻮﻥ ﺗﺸﻐﻴﻞ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳉﻴﻞ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ ﻭﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ 
: ﺩﺝ ﻣﻦ ﺭﺻﻴﺪ ﻗﺪﺭﻩ 9994ﻭ 0002ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ ﺑﻌﺪ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺗﺘﺮﺍﻭﺡ ﺑﲔ   (:POT)ﺍﻟﻌﺮﺽ  
ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻊ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺍﺎﱐ  (oG 5 )ﺩﺝ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﲨﻴﻊ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ  0005
 ﻳﻮﻡ؛ 03ﺎﱀ ﳌﺪﺓ ﻭﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺻ، ( ppastahW ﻭ  koobecaF)ﺇﱃ ﻣﻮﺍﻗﻊ 
                                                        
 .7102/70/51 :el eétlusnoc egap ,silibom.www )1(
 (moc.bewcitnI ,moc.ssinkdeuO ,ppastahW ,rettiwT ,koobecaF) :ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻮﺍﻗﻊ ﻫﻲ( )
  




: ﺩﺝ ﻣﻦ ﺭﺻﻴﺪ ﻗﺪﺭﻩ 9991ﻭ  0001ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ ﺑﻌﺪ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺗﺘﺮﺍﻭﺡ ﺑﲔ  (:G4 lewA)ﺍﻟﻌﺮﺽ  
ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻊ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ  (oG 3)ﻳﻮﻡ، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ  03ﺩﺝ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﲨﻴﻊ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﳌﺪﺓ  0003
 (. ppastahW ﻭ  koobecaF)ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺍﺎﱐ ﺇﱃ ﻣﻮﺍﻗﻊ 
، ﻭﻗﺪ ﺣﺪﺩ ﺳﻌﺮ ﺍﺳﺘﻘﺒﺎﻝ 7102ﰎ ﻃﺮﺡ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﳌﻮﺟﻪ ﻟﻠﺤﺠﺎﺝ ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺷﻬﺮ ﺃﻭﺕ : 7102ﻋﺮﺽ ﺧﺎﺹ ﲝﺞ  -2ﺏ
  .7102ﺳﺒﺘﻤﱪ  13ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﻐﺎﻳﺔ  5.9ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺏ 
: ﺩﺝ ﻟﻠﺸﻬﺮ ﻭﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﺑـ 0001ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺙ ﺻﻴﻎ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ، ﺍﻷﻭﱃ ﺑﺴﻌﺮ : ﺍﳋﻀﺮﺍ ﻋﺮﺽ -3ﺏ
، ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻣﻮﺟﻪ (40ﺍﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ )ﺩﺝ ﻟﻠﺸﻬﺮ، ﻭﻟﻜﻞ ﺻﻴﻐﺔ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﳐﺘﻠﻔﺔ  0001: ﺩﺝ ﻟﻠﺸﻬﺮ ﻭﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﺑـ 0002
ﳌﺸﺠﻌﻲ ﺍﻟﻔﺮﻳﻖ ﺍﻟﻮﻃﲏ، ﺣﻴﺚ ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﻣﻦ ﻋﺸﺮ ﺭﺳﺎﺋﻞ ﻗﺼﲑﺓ ﻣﻬﺪﺍﺓ ﻟﻜﻞ ﻫﺪﻑ ﻟﻠﻔﺮﻳﻖ ﺍﻟﻮﻃﲏ ﺻﺎﳊﺔ ﳌﺪﺓ ﺳﺒﻌﺔ 
  .ﺩﺝ 005ﺭﺻﻴﺪ ﺇﺿﺎﰲ ﻋﻦ ﻛﻞ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﻟﻐﺎﻳﺔ  % 05ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﻟﻜﻞ ﻓﻮﺯ ﻭ  ﺩﺝ ﻣﻬﺪﺍﺓ ﳓﻮ ﻛﻞ 001ﺃﻳﺎﻡ ﻭ 
ﺩﺝ  001ﺩﺝ ﺎ  002ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﺰﺑﻮﻥ ﺷﺮﺍﺀ ﺷﺮﳛﺔ ﻣﺒﺘﺴﻢ ﺍﳉﻴﻞ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﺑﺴﻌﺮ : (G3)ﻣﺒﺘﺴﻢ  ﻋﺮﺽ -3ﺏ
ﺃﻣﺎ ﺳﻌﺮ  ﺛﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﲨﻴﻊ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﲟﺎ ﻓﻴﻬﻢ ﺷﺒﻜﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، 03ﺩﺝ ﻟﻜﻞ  89.3: ﻛﺮﺻﻴﺪ ﺃﻭﱃ، ﻭﻗﺪ ﺣﺪﺩﺕ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺪﻗﻴﻘﺔ ﺑـ
ﻟﻠﺰﺑﻮﻥ ﻋﻦ  ، ﻭﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﳝﻜﻦﺩﺝ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ 51ﻭ  5: ﳓﻮ ﻛﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﻭﺍﳋﺎﺭﺝ ﻓﻘﺪ ﺣﺪﺩﺕ ﺑـ( sms)
  :ﺍﻻﻧﺘﻘﺎﻝ ﺇﱃ ﻋﺮﻭﺽ ﺃﺧﺮﻯ ﺃﳘﻬﺎ *006# ﻃﺮﻳﻖ ﺗﺸﻜﻴﻞ ﺍﻟﺮﻣﺰ
ﺷﺒﻜﺔ ﻋﺮﺽ ﺑﺎﻃﻞ ﺍﻟﺬﻱ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ ﻣﻦ ﺇﺟﺮﺍﺀ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﻭﺇﺭﺳﺎﻝ ﺭﺳﺎﺋﻞ ﻗﺼﲑﺓ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ ﳓﻮ  
 ﺩﺝ؛ 005: ﻡ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﻌﺪ ﻛﻞ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺑـﺃﻳﺎ 7ﺳﺎ ﳌﺪﺓ  42/42ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ 
ﺣﺴﺐ ﺍﻟﺘﻌﺒﺌﺔ  %004ﻭ 001ﻋﺮﺽ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﻷﻭﻝ ﺍﻟﺬﻱ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﺭﺻﻴﺪ ﺇﺿﺎﰲ ﻳﺘﺮﺍﻭﺡ ﺑﲔ  
 ؛ﺩﺝ 001ﺍﻟﱵ ﺗﺒﺪﺃ ﻣﻦ 
، 4ﺛﺎﻧﻴﺔ، ﻭ  03ﺩﺝ ﻟﻜﻞ  1ﳌﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺏﻣﻦ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺑﺜﻼﺛﺔ ﺃﺭﻗﺎﻡ ﻣﻔﻀﻠﺔ ﻋﺮﺽ ﻗﻮﺳﻄﻮ ﳌﺒﺘﺴﻢ ﺍﻟﺬﻱ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﺰﺑﻮﻥ  
 ؛ﺩﺝ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻭﺍﳋﺎﺭﺝ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ 51، 6
ﺩﺝ ﳓﻮ ﻛﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ  0001ﺍﻟﺬﻱ ﳝﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﳌﺪﺓ ﺳﺒﻌﺔ ﺃﻳﺎﻡ ﻣﻦ ﺭﺻﻴﺪ ﺑﻘﻴﻤﺔ ( POT)ﺑﺮﻧﺎﻣﺞ  
ﺝ، ﻛﻤﺎ ﳝﻜﻨﻪ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﳌﺪﺓ ﺷﻬﺮ ﻣﻦ ﺭﺻﻴﺪ ﺩ 005ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺑﻘﻴﻤﺔ ( OM) 005ﻣﻊ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ 
 ﺩﺝ؛ 0002ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺑﻘﻴﻤﺔ ( oG) 3ﺩﺝ ﳓﻮ ﻛﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﻣﻊ  0005ﺑﻘﻴﻤﺔ 
ﺩﻗﻴﻘﺔ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ  51ﺩﻗﻴﻘﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺃﻭ  05ﺑﺮﺍﻣﺞ ﻣﺒﺘﺴﻢ ﺍﻻﺧﺘﻴﺎﺭﻳﺔ ﺍﻟﱵ ﲤﹸﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﺇﺟﺮﺍﺀ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳌﺪﺓ  
ﺩﻗﻴﻘﺔ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ  03ﺩﻗﻴﻘﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺃﻭ  021ﺩﺝ، ﻛﻤﺎ ﳝﻜﻨﻪ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ  05ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺑﺴﻌﺮ 
     .ﺩﺝ 09: ﻣﻘﺎﺑﻞ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺑـ
ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻣﻮﺟﻪ ﻟﻠﻄﻠﺒﺔ ﻟﻴﺘﻤﻜﻨﻮﺍ ﻣﻦ ﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﺍﺗﺼﺎﻝ ﺩﺍﺋﻢ ﺑﺎﳉﻤﺎﻋﺔ، ﺣﻴﺚ ﻳﻜﻮﻥ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﺩﺍﺧﻞ  :ﻋﺮﺽ ﺗﻮﻓﻴﻖ -4ﺏ
، ﻛﻤﺎ ﺩﺝ 005ﻭ  001: ﻟﻜﻞ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺑـ % 001ﺛﺎﻧﻴﺔ ﻭ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﺭﺻﻴﺪ ﺇﺿﺎﰲ ﻗﺪﺭﻩ  03ﺩﺝ ﻟﻜﻞ  1: ﺍﳉﻤﺎﻋﺔ ﺑـ
  :ﻭﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﺍﻟﱪﺍﻣﺞ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ #006*ﳝﻜﻦ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻛﲔ ﺗﺸﻜﻴﻞ ﺍﻟﺮﻣﺰ 
 ﺩﺝ؛ 02: ﻗﺎﺋﻖ ﳓﻮ ﲨﻴﻊ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺑـﺩ 5ﺩﺝ ﺃﻭ  02ﺩﻗﻴﻘﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺴﻌﺮ  02ﺑﺮﻧﺎﻣﺞ  
 ﺩﺝ؛ 02: ﺑـﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ  01ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺃﻭ  sms 02)ﺑﺮﻧﺎﻣﺞ ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ  




 ﺩﺝ؛ 05: ﻗﺎﺋﻖ ﳓﻮ ﲨﻴﻊ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺑـﺩ 51ﺩﻗﻴﻘﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺃﻭ  05ﺑﺮﻧﺎﻣﺞ  
 ﺩﺝ؛ 09: ﻗﺎﺋﻖ ﳓﻮ ﲨﻴﻊ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺑـﺩ 03ﻭ ﺩﻗﻴﻘﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺃ 021ﺑﺮﻧﺎﻣﺞ  
 051: ﺑـ(  ppastahW ،koobecaF)ﻟﻜﻞ ﻣﻦ  )om( 05ﻭ  sms 02ﺩﻗﻴﻘﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭ  001ﺑﺮﻧﺎﻣﺞ  
 .ﺩﺝ
 4ﺛﺎﻧﻴﺔ ﻭ 03ﻟﻜﻞ  89.3: ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﺧﺎﺭﺝ ﺍﳉﻤﺎﻋﺔ ﻓﻘﺪ ﺣﺪﺩﺕ ﺑـﺃﻣﺎ      
   .ﺩﺝ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ
 :ﺃﻫﻢ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺒﺎﻙ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ (:kcap)ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺒﺎﻙ  - ﺝ
ﺩﺝ  099ﺑﺴﻌﺮ ( iugivan)ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﳝﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻭﺑﺪﻭﻥ ﺍﻟﺘﺰﺍﻡ ﻣﻦ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻣﻔﺘﺎﺡ  (:G3 iugivan)ﺑﺎﻙ  -1ﺝ
  .ppastahWو  koobecaFﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﳌﻮﻗﻊ ( oG) 2: ﻣﺰﻭﺩ ﺑـ
  :ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻋﻠﻰ ﳛﺼﻞ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻋﻨﺪ ﺷﺮﺍﺀ ﻫﺬﺍ: (G4 iugivan)ﺑﺎﻙ  -2ﺝ
 ؛ﺩﺝ 0068ﺃﺷﻬﺮ ﺑﺴﻌﺮ  3ﳌﺪﺓ ( oG) 02 
 ؛ﺩﺝ 09921ﺃﺷﻬﺮ ﺑﺴﻌﺮ  6ﳌﺪﺓ ( oG) 01 
 .ﺩﺝ 00051ﺷﻬﺮ ﺑﺴﻌﺮ  21ﳌﺪﺓ ( oG) 01 
، (++0051 lortnocibom)ﺿﻤﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﺰﺩﻭﺟﺔ ﻃﺮﺣﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﺮﺽ ﻭﺍﺣﺪ ﺃﻃﻠﻘﺖ ﻋﻠﻴﻪ  :ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﺰﺩﻭﺟﺔ -ﺩ
  :، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻛﻞ ﺷﻬﺮ ﺩﺝ ﺭﺻﻴﺪ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭﺭﺳﺎﺋﻞ 0051ﻣﻦ ﻓﻌﻨﺪ ﺷﺮﺍﺀ ﺷﺮﳛﺔ ﻣﻦ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ 
 ؛ppastahWو  koobecaFﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﺻﺎﳊﺔ ﻟﻠﺪﺧﻮﻝ ﺇﱃ ﻣﻮﻗﻊ ( oG) 1 
، ﻭﺑﻌﺪﻫﺎ ﻳﻨﺒﻐﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ 82ﳝﻜﻦ ﺷﺮﺍﺀ ﺍﳉﻮﺍﺯﺍﺕ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ ﺻﻼﺣﻴﺔ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﻣﻦ ﺍﻟﻴﻮﻡ ﺍﻷﻭﻝ ﺇﱃ  
 ﲡﺪﻳﺪ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ؛
 ﺑﺎﺳﺘﻌﻤﺎﻝ ﻋﻘﻼﱐ؛ 00:71ﺻﺒﺎﺣﺎ ﺇﱃ  00:60ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﺍﻟﺮﻗﻢ ﺍﳌﻔﻀﻞ ﳌﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﺎﻋﺔ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ  
 ﺻﺒﺎﺣﺎ؛ 00:60ﺇﱃ  00:71ﺛﺎﻧﻴﺔ ﻟﻠﻤﻜﺎﳌﺎﺕ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﺮﻗﻢ ﺍﳌﻔﻀﻞ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﺎﻋﺔ  03ﺩﺝ ﻟﻜﻞ  1 
 ﺻﺒﺎﺣﺎ؛ 00:60ﺇﱃ  00:71ﺛﺎﻧﻴﺔ ﻟﻠﻤﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﺎﻋﺔ  03ﺩﺝ ﻟﻜﻞ  2 
 ﻠﻤﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ؛ﺛﺎﻧﻴﺔ ﻟ 03ﺩﺝ ﻟﻜﻞ  3 
 ﺩﺝ ﻟﻠﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻟﻮﻃﻦ؛ 4 
  .ﳝﻜﻦ ﺇﻋﺎﺩﺓ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺣﺠﻢ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻊ ﻛﻞ ﺍﳉﻮﺍﺯﺍﺕ ﻟﻠﺘﺼﻔﺢ ﻋﻠﻰ ﺷﺒﻜﺔ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺑﻜﻞ ﺣﺮﻳﺔ 
  (1) :ﺗﻘﺪﻡ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻣﻦ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻟﻔﺌﺔ ﺍﳋﻮﺍﺹ، ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ :ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ -ﻫـ
ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺗﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻛﲔ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﺮﺍﻏﺒﲔ ﰲ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﺑﺎﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻳﻮﻣﻴﺔ ﻋﻦ (: sms siolpme)ﺧﺪﻣﺔ  -1ﻫـ
ﻓﺮﺹ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻭﺫﻟﻚ ﻋﱪ ﺭﺳﺎﺋﻞ ﻗﺼﲑﺓ ﺣﺴﺐ ﺍﳌﺴﺘﻮﻯ ﺍﳌﻬﲏ ﻭﻗﻄﺎﻉ ﻭﻣﻨﻄﻘﺔ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ، ﻭﺗﻘﺘﻄﻊ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻫﺬﻩ 
  .ﺩﺝ ﺷﻬﺮﻳﺎ ﻣﻊ ﲡﺪﻳﺪ ﺗﻠﻘﺎﺋﻲ 05ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻣﺒﻠﻎ 
                                                        
 .7102/70/02 :el eétlusnoc egap ,silibom.www )1(




ﺮﺡ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﳌﺸﺘﺮﻛﻲ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻭ ﻣﻮﺑﻜﻮﻧﺘﺮﻭﻝ ﻟﻠﺘﻜﻔﻞ ﲟﻜﺎﳌﺎﺕ ﺃﻗﺎﺭﻢ ﰎ ﻃ(: idna3nem) ﺧﺪﻣﺔ -2ﻫـ
  .ﺛﺎﻧﻴﺔ 03ﺩﺝ ﻟﻜﻞ  4: ، ﻭﻗﺪ ﺣﺪﺩ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﺍﻟﱵ ﰎ ﺍﻟﺘﻜﻔﻞ ﺎ ﺑـ(ﻋﺸﺮﺓ ﺃﺭﻗﺎﻡ) ﻭﺃﺻﺪﻗﺎﺋﻬﻢ 
ﻯ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺭﺳﺎﺋﻞ ﲤﻨﺢ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻛﲔ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻭﺍﻷﺧﺒﺎﺭ ﺫﺍﺕ ﺃﳘﻴﺔ ﻛﱪ(: ofnibom)ﺧﺪﻣﺔ  -3ﻫـ
ﻭﺗﻘﺘﻄﻊ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﱁ، ...، ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﲣﺺ ﺍﻷﺧﺒﺎﺭ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ، ﺃﺧﺒﺎﺭ ﺍﻟﺮﻳﺎﺿﺔ، ﺍﻷﺧﺒﺎﺭ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ،DSSU ﺃﻭﻗﺼﲑﺓ 
  .ﻣﺮﺳﻞ smsﺩﺝ ﻋﻦ ﻛﻞ  01ﺩﺝ ﺷﻬﺮﻳﺎ ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ  52ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻣﺒﻠﻎ 
ﻣﻦ ﲣﺼﻴﺺ ﻧﻐﻤﺔ ﺍﻻﻧﺘﻈﺎﺭ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﻪ ﻭﻓﻘﺎ ﳌﻴﻮﻟﻪ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺪﻓﻊ ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ ﺷﻬﺮﻱ  ﻙﺍﳌﺸﺘﺮﲤﹸﻜﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ : ﺧﺪﻣﺔ ﻧﻐﻤﱵ -4ﻫـ
  . ﺩﺝ 04: ﻗﺪﺭﻩ
ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺭﺻﻴﺪ ﺧﻂ ﻭﺍﺣﺪ ﺃﻭ ﺃﻛﺜﺮ ﻟﻠﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﳌﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻴﻮﻡ ﻛﻠﻪ، ﲤﹸﻜﻦ  :ﺳﻠﻜﲏﺧﺪﻣﺔ  -5ﻫـ
ﺩﺝ ﻋﻦ ﻛﻞ ﻋﻤﻠﻴﺔ  01ﺩﺝ ﻭﺍﻗﺘﻄﺎﻉ ﻣﺒﻠﻎ  002ﻭ  04ﻭﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﲞﻤﺲ ﲢﻮﻳﻼﺕ ﰲ ﺍﻟﻴﻮﻡ ﻣﻊ ﻗﻴﻤﺔ ﲢﻮﻳﻞ ﺗﺘﺮﺍﻭﺡ ﺑﲔ 
  .ﲢﻮﻳﻞ
، 306ﺇﱃ ﺍﻟﺮﻗﻢ  sms ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﺍﻹﻃﻼﻉ ﻋﻠﻰ ﺣﺴﺎﺑﻪ ﺍﻟﱪﻳﺪﻱ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺇﺭﺳﺎﻝ ﲤﹸﻜﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ : ﺧﺪﻣﺔ ﺭﺻﻴﺪﻱ -6ﻫـ
      .ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻙﺩﺝ ﻣﻦ ﺍﳊﺴﺎﺏ ﺍﳉﺎﺭﻱ  01ﺎ ﺗﻘﺘﻄﻊ ﺑﺮﻳﺪ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﺒﻠﻎ ﺩﺝ، ﻛﻤ 5ﻭﺗﻘﺘﻄﻊ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻣﺒﻠﻎ 
      ﻫﻲ ﺧﺪﻣﺔ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﺗﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻙ ﺑﺎﻻﺗﺼﺎﻝ ﻣﻦ ﺧﻂ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻟﻠﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﲟﺮﺍﺳﻠﻪ ﻟﻠﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ  :ﻛﻠﻤﲏﺧﺪﻣﺔ  -7ﻫـ
  .ﺃﻭ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻥ ﺭﺻﻴﺪﻩ ﻏﲑ ﻛﺎﰲ
ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻌﺒﺌﺔ ﺍﻻﻟﻜﺘﺮﻭﻧﻴﺔ ﳌﺸﺘﺮﻛﻲ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻭﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﳌﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺃﻳﻨﻤﺎ ﻛﺎﻧﻮﺍ ﻭﺩﻭﻥ ﲤﹸﻜﻦ  :ﺭﺍﺳﻴﻤﻮﺧﺪﻣﺔ  -8ﻫـ
  . ﺗﻨﻘﻞ ﺷﺮﻁ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﳍﻢ ﺣﺴﺎﺑﺎﺕ ﺟﺎﺭﻳﺔ ﺑﱪﻳﺪ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ
  :ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺬﻛﻮﺭﺓ ﺳﺎﺑﻘﺎ، ﺗﻘﺪﻡ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺃﺧﺮﻯ ﺃﳘﻬﺎ: ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺃﺧﺮﻯ -9ﻫـ
 ﺎﺷﺔ ﻣﺴﺘﻘﺒﻞ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻥ ﻣﻮﺟﻮﺩﺍ ﰲ ﻗﺎﺋﻤﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺗﻪ؛ﺇﻇﻬﺎﺭ ﺍﺳﻢ ﻭﺭﻗﻢ ﺍﳌﺘﺼﻞ ﻋﻠﻰ ﺷﺧﺪﻣﺔ  
 ﻗﺒﻞ ﻛﻞ ﻣﻜﺎﳌﺔ؛ #13#ﺇﺧﻔﺎﺀ ﺭﻗﻢ ﺍﳌﺘﺼﻞ ﺑﺘﺸﻜﻴﻞ ﺍﻟﺮﻣﺰ ﺧﺪﻣﺔ  
ﺍﺳﺘﻘﺒﺎﻝ ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺼﻮﺗﻴﺔ ﺇﺫﺍ ﱂ ﻳﺘﻤﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﺍﻟﺮﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺃﻭ ﻛﺎﻥ ﻫﺎﺗﻔﻪ ﻣﻐﻠﻖ ﺃﻭ ﺧﺎﺭﺝ ﳎﺎﻝ ﺧﺪﻣﺔ  
 ﺍﻟﺘﻐﻄﻴﺔ؛
 ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﺍﺳﺘﻘﺒﺎﻝ ﻣﻜﺎﳌﺔ ﻫﺎﺗﻔﻴﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ ﺣﱴ ﻟﻮ ﻛﺎﻥ ﻭﺳﻂ ﻣﻜﺎﳌﺔ ﻫﺎﺗﻔﻴﺔ ﺳﺎﺑﻘﺔ؛ﲤﹸﻜﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﳌﺰﺩﻭﺟﺔ ﺍﻟﱵ ﺧﺪﻣﺔ  
ﲢﻮﻳﻞ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻙ ﺑﺘﺤﻮﻳﻞ ﲨﻴﻊ ﻣﻜﺎﳌﺎﺗﻪ ﺇﱃ ﺑﺮﻳﺪﻩ ﺍﻟﺼﻮﰐ ﺃﻭ ﺇﱃ ﺃﺣﺪ ﺃﺭﻗﺎﻡ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﺜﺎﺑﺖ ﺧﺪﻣﺔ  
 ﺃﻭ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﻋﻠﻰ ﺣﺪ ﺳﻮﺍﺀ؛
ﺑﺎﻟﺘﺤﺪﺙ ﺇﱃ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ ﺷﺨﺺ ﻭﺃﻗﻞ ﻣﻦ ﺃﺭﺑﻌﺔ ﺃﺷﺨﺎﺹ ﺣﺴﺐ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﶈﺎﺿﺮﺍﺕ ﺍﻟﺜﻼﺛﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻙ  
 ﺇﺭﺍﺩﺗﻪ؛
ﺍﻟﺘﺎﺭﻳﺦ، ﺍﻟﺰﻣﻦ، )ﻣﺸﺘﺮﻛﻲ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻣﻦ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﲨﻴﻊ ﺗﻔﺎﺻﻴﻞ ﺍﺗﺼﺎﻻﺗﻪ ﲤﹸﻜﻦ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﻔﺎﺗﻮﺭﺓ ﺍﳌﻔﺼﻠﺔ ﺍﻟﱵ  
 ؛(ﺭﻗﻢ ﺍﻟﺸﺨﺺ ﺍﳌﺘﺼﻞ ﺑﻪ، ﺳﻌﺮ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ




ﺍﻟﱵ ﺗﺴﻤﺢ ﺑﺈﺭﺳﺎﻝ ﻭﺍﺳﺘﻘﺒﺎﻝ (   egasseM aidemitluMecivreS) smm ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﳌﺼﻮﺭﺓ ﻭﺍﻟﺼﻮﺗﻴﺔ 
 ﺍﱁ؛...ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺼﻮﺗﻴﺔ ﻭﺍﳌﺼﻮﺭﺓ، ﺍﳌﻘﺎﻃﻊ ﺍﳌﻮﺳﻴﻘﻴﺔ، ﻭﻟﻘﻄﺎﺕ ﺍﻟﻔﻴﺪﻳﻮ
ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺘﺠﻮﺍﻝ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﻤﺢ ﳌﺸﺘﺮﻛﻴﻬﺎ ﺍﳌﺘﻮﺍﺟﺪﻳﻦ ﺧﺎﺭﺝ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺑﺈﺟﺮﺍﺀ ﻭﺗﻠﻘﻲ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﻣﻊ ﺍﻻﺣﺘﻔﺎﻅ ﺑﻨﻔﺲ  
  ﻣﺼﺎﺭﻳﻒ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ؛ﺍﻟﺮﻗﻢ ﺍﳌﺴﺘﻌﻤﻞ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻭﺑﺪﻭﻥ ﺩﻓﻊ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ ﻭﻻ
 .STMUﺍﻟﱵ ﺗﺴﺘﻌﻤﻞ ﻹﺭﺳﺎﻝ ﺍﻟﺼﻮﺕ ﻭﺍﻟﺼﻮﺭﺓ ﺑﺸﻜﻞ ﺩﺍﺋﻢ ﻋﻠﻰ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﻋﱪ ﺷﺒﻜﺔ ( gnimaerts)ﺧﺪﻣﺔ  
ﺍﳌﺘﺼﻞ ﻣﻦ ﺭﺅﻳﺔ ﻣﺮﺍﺳﻠﻪ ﻭﻗﺖ ﺍﳊﺪﻳﺚ ﻣﻌﻪ، ﻭﺫﻟﻚ ﻋﱪ ﺷﺎﺷﺔ ﲤﹸﻜﻦ ﺍﻟﱵ ( einohpoisiv)ﺧﺪﻣﺔ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﻟﻔﻴﺪﻳﻮ  
 .  STMUﺑﺸﺮﻁ ﺃﻥ ﻳﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﻃﺮﺍﺯ ﺍﳉﻴﻞ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ  ﻫﺎﺗﻔﻪ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﺃﻭ ﺍﻟﺜﺎﺑﺖ
  .ﻋﺮﻭﺽ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭﻋﺮﻭﺽ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﻋﺮﻭﺽ ﺃﳘﻬﺎ ﻋﺪﺓﺗﻀﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﺌﺔ  :ﻓﺌﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ -2
  :ﺗﺸﻤﻞ ﻋﺪﺓ ﻋﺮﻭﺽ ﺃﳘﻬﺎ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ :ﻋﺮﻭﺽ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ -ﺃ
 ﺃﻳﺎﻡﺳﺎ ﻃﻴﻠﺔ 42/42ﻳﺴﻤﺢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺑﺎﻻﺗﺼﺎﻝ ﻓﻴﻤﺎ ﺑﻴﻨﻬﻢ ﳎﺎﻧﺎ ﻭﺑﺼﻔﺔ ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ : ﻋﺮﺽ ﺍﻤﻮﻋﺔ - 1ﺃ
  :ﻋﻦ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻓﻴﻤﻜﻦ ﺗﻠﺨﻴﺼﻬﺎ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺘﺎﱄ ﺃﻣﺎﺍﻷﺳﺒﻮﻉ، 
  ﺍﻤﻮﻋﺔ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕﺽ ﻋﺮ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ: 41ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ  ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ 
 ﳎﺎﱐ ﻣﺴﺘﺤﻘﺎﺕ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ
 ﳎﺎﱐ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﻤﻮﻋﺔ 
 ﺍﻟﺪﻗﻴﻘﺔ/  ﺩﺝ 5,3 ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ 
 ﺍﻟﺪﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ 2,5 ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﻟﺜﺎﺑﺖ ﻭ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ 
 ﺩﺝ 5,3 ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ
 ﺩﺝ 2,5 ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ
 ﺩﺝ 41 ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﳓﻮ ﺍﻟﺪﻭﱄ
 .7102/70/52 :el eétlusnoc egap ,silibom.www :ecruoS
 0022 :ﺩﺝ ﻭﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﺑـ 0001: ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺛﺔ ﺷﺮﺍﺋﺢ ﺑﺎﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﺑـ :ﻣﻮﰊ ﻛﻮﺭﺑﻮﺭﻳﺖﻋﺮﺽ  - 2ﺃ
   (.50ﺍﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ )ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﳐﺘﻠﻔﺔ  ﻟﻜﻞ ﺷﺮﳛﺔ ﻣﺰﺍﻳﺎ، 0004 :ﻭﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﺑـ
ﻣﻮﺟﻬﺘﲔ ﻟﻠﺤﺮﻓﻴﲔ ﻭﺍﻟﺘﺠﺎﺭ ﻭﺃﺻﺤﺎﺏ ﺍﳌﻬﻦ  (0051+، ﻣﻬﲏ008+ﻣﻬﲏ) ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺻﻴﻐﺘﲔ :+ﻣﻬﲏ ﻋﺮﺽ  - 3ﺃ
  (.60ﺍﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ )، ﻭﻟﻜﻞ ﺻﻴﻐﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻭﻣﺰﺍﻳﺎ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﺍﳊﺮﺓ
ﲤﺎﺷﻴﺎ ﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ، ﻃﺮﺣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﳌﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﺛﻼﺛﺔ  (:G4 orP niW)ﻋﺮﺽ  - 4ﺃ
، ﺃﻣﺎ ﺃﺳﻌﺎﺭ (70ﺍﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ ) ﺍﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﻭﺍﳌﺰﻭﺩ ﺑﻜﻢ ﻫﺎﺋﻞ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﻭﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻦ ﺍﳉﻴﻞ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ
   :ﺘﺎﱄﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟ ﺔﻣﻮﺿﺤ ﻭﻣﻼﺋﻤﺔ ﳉﻤﻴﻊ ﺍﳌﻴﺰﺍﻧﻴﺎﺕ ﻛﻤﺎ ﻫﻲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻓﻬﻲ ﻣﺮﻧﺔ
  
  




  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ G4 orP niWﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 51ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  0044 G4 orP  0033 G4 orP  0022 G4 orP  
  00:02 ﺇﱃ 00:70 ﺩﺝ ﻣﻦ 0  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ
  ﺳﺎ 42/42ﺩﺝ  0  ﺳﺎ 42/42ﺩﺝ  0  00:70ﺇﱃ  02 ﺩﺝ ﻣﻦ 90.5
  ﺩﺝ 90.5  ﺩﺝ 90.5  ﺩﺝ 90.5  ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
  ﺩﺝ 20.1  ﺩﺝ 20.1  ﺩﺝ 20.1  ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ sms ﺳﻌﺮ  
  ﺩﺝ 70.4  ﺩﺝ 70.4  ﺩﺝ 70.4  ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ  smsﺳﻌﺮ  
  ﺩﺝ 71.01  ﺩﺝ 71.01  ﺩﺝ 71.01  ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ  smsﺳﻌﺮ 
  ﺩﺝ 71.01  ﺩﺝ 71.01  ﺩﺝ 71.01  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﳌﺮﺋﻴﺔ
  ﺩﺝ 71.01  ﺩﺝ 71.01  ﺩﺝ 71.01  ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ smm
  ﺷﻬﺮ/ ﺩﺝ 0044  ﺷﻬﺮ/ ﺩﺝ 0033  ﺷﻬﺮ/ ﺩﺝ 0022  ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
  eiréglA esserp ,nIdekniL ,ssapmoK ,redneT eiréglA ,ssinkdeuO  ﳎﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺇﱃ ﺍﳌﻮﺍﻗﻊ
 .7102/80/60 :el eétlusnoc egap ,silibom.www :ecruoS
 0052 :ﺩﺝ ﻭﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﺑـ 0081: ﺛﻼﺛﺔ ﺷﺮﺍﺋﺢ ﺑﺎﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﺑـﻳﺘﻜﻮﻥ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻣﻦ (: G4 niW)ﻋﺮﺽ  - 5ﺃ
  :ﻟﻜﻞ ﺷﺮﳛﺔ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﳝﻜﻦ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺘﺎﱄ، 0004 :ﻭﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﺑـ
  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ G4 niWﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 61ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  0004 G4 niW  0052 G4 niW  0081 G4 niW  
  ﺳﺎ 42/42ﺩﺝ  0  03:71ﺇﱃ  03:12ﺩﺝ ﻣﻦ  0  03:21ﺇﱃ  03:12ﺩﺝ ﻣﻦ  0  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ
  ﺩﺝ 005  ﺩﺝ 005  ﺩﺝ 005  ﺭﺻﻴﺪ ﻣﻬﺪﻯ ﻋﻨﺪ ﺷﺮﺍﺀ ﺍﻟﺸﺮﳛﺔ
  -  ﺃﺭﻗﺎﻡ ﻣﻔﻀﻠﺔ 3  ﺃﺭﻗﺎﻡ ﻣﻔﻀﻠﺔ 3  ﺍﻷﺭﻗﺎﻡ ﺍﳌﻔﻀﻠﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻠﻴﺲ
  ﺳﺎﻋﺎﺕ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ 8  ﺳﺎﻋﺎﺕ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ 5  ﺳﺎﻋﺎﺕ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ 3  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
  ﺩﺝ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ 005  ﺩﺝ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ 052  ﺩﺝ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ 052  ﺍﻟﺪﻭﱄﺍﻟﺮﺻﻴﺪ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ 
  ﻛﻞ ﺷﻬﺮ OG 51  ﻛﻞ ﺷﻬﺮ OG 8  ﻛﻞ ﺷﻬﺮ OG 5  ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ ﻣﻦ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ
  ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ  ﻛﻞ ﺷﻬﺮ sms 002  ﻛﻞ ﺷﻬﺮ sms 001  ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ sms
  ﺛﺎﻧﻴﺔ/ ﺩﺝ  0  ﺛﺎﻧﻴﺔ/ ﺩﺝ  5.2  ﺛﺎﻧﻴﺔ/ ﺩﺝ  5.2 ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻠﻴﺲ
  ﺛﺎﻧﻴﺔ/ ﺩﺝ  5.2  ﺛﺎﻧﻴﺔ/ ﺩﺝ  5.2  ﺛﺎﻧﻴﺔ/ ﺩﺝ  5.2  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕﺳﻌﺮ 
  ﺩﺝ 0  ﺩﺝ 1  ﺩﺝ 1  ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ sms ﺳﻌﺮ  
  ﺩﺝ 3  ﺩﺝ 3  ﺩﺝ 3  ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ  smsﺳﻌﺮ  
  ﺩﺝ 01  ﺩﺝ 01  ﺩﺝ 01  ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ  smsﺳﻌﺮ 
  ﺩﺝ 0  ﺩﺝ 0  ﺩﺝ 0  ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ
  ﺩﺝ 0001  ﺩﺝ 0001  ﺩﺝ 0001  ﻣﺒﻠﻎ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﶈﻠﻲ ﻭﺍﻟﺪﻭﱄ
  ﺷﻬﺮ/ ﺩﺝ 0004  ﺷﻬﺮ/ ﺩﺝ 0052  ﺷﻬﺮ/ ﺩﺝ 0081  ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
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   ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﺗﻮﺯﻉ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻭﺧﺪﻣﺎﺎ ﺑﺎﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻧﻮﻋﲔ ﻣﻦ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﺘﺎﺑﻌﺔ ﳍﺎ ﻭﻗﻨﻮﺍﺕ      
  .ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﺘﺎﺑﻌﺔ ﻟﻠﺨﻮﺍﺹ، ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﻨﻮﺍﺕ ﺗﻨﺘﺸﺮ ﻋﻠﻰ ﻧﻄﺎﻕ ﻭﺍﺳﻊ ﻭﻣﻜﺜﻒ ﰲ ﻛﻞ ﻣﻨﺎﻃﻖ ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ




 ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ: ﺃﻭﻻ
ﻭﻓﻘﺎ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﺗﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﻣﻊ ﻋﻤﻼﺋﻬﺎ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺎﺑﻌﺔ ﳍﺎ، ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﻣﻮﺯﻋﺔ ﻋﻠﻰ      
ﺟﻬﻮﻳﺔ ﻋﺪﺩ ﻣﻌﲔ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺣﺴﺐ ﺍﻟﻜﺜﺎﻓﺔ  ﻣﺪﻳﺮﻳﺔﺟﻬﻮﻳﺔ ﺗﻐﻄﻲ ﻛﺎﻣﻞ ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ، ﲝﻴﺚ ﺗﻀﻢ ﻛﻞ  ﻣﺪﻳﺮﻳﺎﺕﲦﺎﻧﻴﺔ 
  :ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻵﰐﺍﻟﺴﻜﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﺘﺎﺑﻌﺔ ﳍﺎ، ﻭﳝﻜﻦ ﺗﻮﺿﻴﺢ ﺫﻟﻚ 
  ﺍﳉﻬﻮﻳﺔ ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺎﺕﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﻠﻰ : 71ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  ﺑﺸﺎﺭ  ﻭﻫﺮﺍﻥ  ﺍﻟﺸﻠﻒ  ﻋﻨﺎﺑﺔ  ﻗﺴﻨﻄﻴﻨﺔ  ﺳﻄﻴﻒ  ﻭﺭﻗﻠﺔ  ﺍﻟﻨﺎﺣﻴﺔ ﺍﻟﻮﺳﻄﻰ  ﺍﳌﺪﻳﺮﻳﺎﺕ
  11  32  42  91  22  12  02  73  ﻋﺪﺩ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ
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ﻭﻛﺎﻟﺔ ﺗﻨﺘﺸﺮ ﰲ ﻛﻞ ﻭﻻﻳﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺣﱴ  771ﻓﺎﳌﻼﺣﻆ ﺃﻥ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﺿﻌﺖ ﺷﺒﻜﺔ ﺗﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﻣﻜﻮﻧﺔ ﻣﻦ      
  :ﺗﻜﻮﻥ ﺃﻗﺮﺏ ﺇﱃ ﻋﻤﻼﺋﻬﺎ، ﻭﻳﻜﻤﻦ ﺩﻭﺭ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﰲ ﻋﺪﺓ ﻧﻘﺎﻁ ﺃﳘﻬﺎ
 ﺑﻴﻊ ﺑﻄﺎﻗﺎﺕ ﺍﻟﺘﻌﺒﺌﺔ ﻭﺷﺮﺍﺋﺢ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ ﳌﺨﺘﻠﻒ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ؛ 
 ﻣﺴﺘﺤﻘﺎﺕ ﺍﻟﻔﻮﺍﺗﲑ؛ﲢﺼﻴﻞ  
 ﺍﻻﺳﺘﻤﺎﻉ ﻟﺸﻜﺎﻭﻱ ﻭﺍﻗﺘﺮﺍﺣﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻭﺍﻟﺴﻌﻲ ﳊﻞ ﻣﺸﺎﻛﻠﻬﻢ؛ 
  . ﲢﺴﲔ ﺻﻮﺭﺓ ﻭﻋﻼﻣﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﺃﺫﻫﺎﻥ ﻋﻤﻼﺋﻬﺎ 
  ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻏﲑ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ: ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺫﻟﻚ ﻋﻠﻰ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﺳﻄﺎﺀ، ﺣﻴﺚ ﻳﺒﺪﺃ ﺍﳌﻨﻔﺬ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻌﻲ  ﰲ ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻣﻌﺘﻤﺪﺓﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ     
  .ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻲ ﺇﱃﻨﺘﺠﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻭﺻﻮﻻ ﺍﳌﻣﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﺮﻭﺭﺍ ﺑﺎﳌﻮﺯﻋﲔ ﺍﳌﻌﺘﻤﺪﻳﻦ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﻳﻮﺯﻋﻮﻥ 
  (1): ﻭﺃﻫﻢ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﺗﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﻌﻬﻢ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺣﺎﻟﻴﺎ ﻫﻢ     
  .ﻧﻘﻄﺔ ﺑﻴﻊ 0002ﻫﻮ ﺃﻭﻝ ﻣﻮﺯﻉ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﻭﳝﺘﻠﻚ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ  :AKIREGLA -1
ﻭﻻﻳﺔ، ﺣﻴﺚ  84ﻫﻲ ﺷﺮﻛﺔ ﻭﻃﻨﻴﺔ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺒﻴﻊ ﺑﻌﺾ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﻜﺎﺗﺒﻬﺎ ﺍﳌﻨﺘﺸﺮﺓ ﰲ :  etsop eiréglA -2
  .ﻣﻜﺘﺐ ﺑﺮﻳﺪ 0043ﲤﺘﻠﻚ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ 
ﻄﺔ ﺑﻴﻊ ﻣﻨﺘﺸﺮﺓ ﰲ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻷﺣﻴﺎﺀ ﻟﺒﻴﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﻧﻘ 078ﺗﱪﻡ ﺻﻔﻘﺎﺕ ﻣﻊ  ،ﻫﻲ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻦ ﻭﻛﺎﻟﺔ ﻭﻃﻨﻴﺔ ﻟﻺﺷﻬﺎﺭ:  PENA -3
  .ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ
ﳜﺘﺺ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻮﺯﻉ ﺑﺒﻴﻊ ﺍﳍﻮﺍﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻟﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﻭﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ، ﻭﳝﺘﻠﻚ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ :  enohp STG -4
  .ﻧﻘﻄﺔ ﺑﻴﻊ 028
ﻣﻨﺘﺸﺮﺓ ﻋﱪ ﻛﺎﻣﻞ ﻧﻘﻄﺔ ﺑﻴﻊ  0003ﻳﻘﻮﻡ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻮﺯﻉ ﺑﺘﻮﺯﻳﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ : mocelet alissaW  -5
  .ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ
  .ﻫﻮ ﻣﻮﺯﻉ ﻣﻌﺘﻤﺪ ﻣﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻳﻘﻮﻡ ﺑﺘﻮﺯﻳﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻋﻠﻰ ﻋﺪﺩ ﻣﻦ ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ  : olissA -6
   .ﻧﻘﻄﺔ ﺑﻴﻊ 066ﳝﺘﻠﻚ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻮﺯﻉ ﺣﻮﺍﱄ : enohp zzajD -7
                                                        
، 9002/8002، ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻣﺎﺟﺴﺘﲑ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻗﺎﺻﺪﻱ ﻣﺮﺑﺎﺡ، "ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ" ﺃﺛﺮ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻲ ﻋﻠﻰ ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻗﻮﻳﺪﺭﻱ ﻣﻴﺎﺩﺓ، ( 1)
  .851-751ﻭﺭﻗﻠﺔ، ﺹ 




ﺣﻴﺚ  ،(1)ﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏﻣﻨﺘﺸﺮﺓ ﻋﱪ ﻛﺎﻣﻞ ﺍﻟﺘﺮ ﻣﻌﺘﻤﺪﺓ ﻧﻘﻄﺔ ﺑﻴﻊ 25151ﻫﺆﻻﺀ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﻭﻏﲑﻫﻢ ﻳﺘﺼﻠﻮﻥ ﺑﺄﻛﺜﺮ ﻣﻦ      
  .ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺒﻄﺎﻗﺎﺕ ﺍﻟﺘﻌﺒﺌﺔ ﻭﺑﻴﻊ ﺷﺮﺍﺋﺢ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻭﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﺑﻌﺾ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻴﻬﻢ ﻳﻮﺯﻋﻮﻥ
   ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
ﺳﻴﺎﺳﺎﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ  ﺬﺗﻌﺘﻤﺪ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ ﺗﻨﻔﻴﻳﻌﺘﱪ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﳏﻮﺭ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺲ ﺑﲔ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ، ﻭ     
 ﺍﻹﺷﻬﺎﺭ ﻭﻳﺘﻜﻮﻥ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﻣﻦﺇﱃ ﺍﺳﺘﻬﺪﺍﻑ ﺃﻛﱪ ﻋﺪﺩ ﻣﻦ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ،  ﻣﺘﻜﺎﻣﻞ ﺪﻑ ﻣﻦ ﻭﺭﺍﺋﻪ ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺮﻭﳚﻲﻋﻠﻰ 
  .ﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲﻭﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻭ
  ﺍﻹﺷﻬﺎﺭ: ﺃﻭﻻ
ﺍﻟﺴﻤﻌﻴﺔ ﻭﺍﻟﺒﺼﺮﻳﺔ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻣﻮﻗﻌﻬﺎ ﺍﻻﻟﻜﺘﺮﻭﱐ ﻋﻠﻰ ﺷﺒﻜﺔ  ﺍﻹﺷﻬﺎﺭﺗﻘﺪﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺇﻋﻼﻧﺎﺎ ﰲ ﳐﺘﻠﻒ ﻭﺳﺎﺋﻞ      
  .ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ
ﺗﻌﺘﱪ ﺍﻟﺘﻠﻔﺰﺓ ﺃﻫﻢ ﻭﺳﻴﻠﺔ ﻻﺳﺘﻬﺪﺍﻑ ﺃﻛﱪ ﻋﺪﺩ ﳑﻜﻦ ﻣﻦ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﺣﻴﺚ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻫﺬﻩ  :ﺍﻟﺘﻠﻔﺰﺓ -1
ﻳﻮﻣﻴﺎ ﰲ  ﺛﺎﻧﻴﺔ 021ﻭ  02ﺍﻟﻮﺳﻴﻠﺔ ﺑﺸﻜﻞ ﻣﻜﺜﻒ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺘﻘﺪﱘ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﻣﻀﺎﺕ ﺍﻹﺷﻬﺎﺭﻳﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺮﺍﻭﺡ ﻣﺪﺎ ﺑﲔ 
  .ﺍﻟﻘﻨﻮﺍﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﺍﻟﻌﻤﻮﻣﻴﺔ ﻭﺍﳋﺎﺻﺔ، ﻭﰲ ﻛﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻷﺣﻴﺎﻥ ﻣﺎ ﻳﺸﺎﺭﻙ ﰲ ﺇﻋﺪﺍﺩﻫﺎ ﺑﻌﺾ ﺍﳌﺸﺎﻫﲑ ﻣﻦ ﳑﺜﻠﲔ ﻭﺭﻳﺎﺿﻴﲔ ﻭﻓﻨﺎﻧﲔ
ﺗﻌﺘﱪ ﺍﻹﺫﺍﻋﺔ ﻣﻦ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺴﻤﻌﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﳝﻜﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﺗﻮﺻﻴﻞ ﺍﻟﺮﺳﺎﻟﺔ ﺍﻹﺷﻬﺎﺭﻳﺔ ﺇﱃ ﺷﺮﳛﺔ ﻭﺍﺳﻌﺔ ﻣﻦ  :ﺍﻹﺫﺍﻋﺔ -2
ﻠﻜﲔ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﲔ، ﺣﻴﺚ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻮﺳﻴﻠﺔ ﺑﺸﻜﻞ ﻭﺍﺳﻊ، ﻭﳝﻜﻦ ﻣﻼﺣﻈﺔ ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﺴﺘﻬ
ﺍﻟﻮﻣﻀﺎﺕ ﺍﻹﺷﻬﺎﺭﻳﺔ ﺍﻟﻴﻮﻣﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﹶﺪﻡ ﰲ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻟﻘﻨﻮﺍﺕ ﺍﻹﺫﺍﻋﻴﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﻭﰲ ﺃﻭﻗﺎﺕ ﻣﻨﺎﺳﺒﺔ ﺃﻳﻦ ﺗﻜﻮﻥ ﻧﺴﺒﺔ ﺍﻻﺳﺘﻤﺎﻉ ﻣﻦ 
  . ﻃﺮﻑ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﻋﺎﻟﻴﺔ
ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﳌﻘﺮﻭﺀﺓ  ،ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﺴﻤﻌﻴﺔ ﻭﺍﻟﺒﺼﺮﻳﺔ :ﺍﻟﺼﺤﻒ ﻭﺍﻼﺕ ﻭﺍﳌﻠﺼﻘﺎﺕ -3
ﻭﺍﻼﺕ ﺍﻟﻴﻮﻣﻴﺔ ﻭﺍﻷﺳﺒﻮﻋﻴﺔ ﺑﺎﻟﻠﻐﺘﲔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻭﺍﻟﻔﺮﻧﺴﻴﺔ، ﻛﻤﺎ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﺍﳌﻠﺼﻘﺎﺕ ﺍﳌﻌﻠﻘﺔ ﰲ ﺍﻟﻼﻓﺘﺎﺕ ﺍﳌﻨﺘﺸﺮﺓ ﰲ  ﻒﻛﺎﻟﺼﺤ
  .    ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻭﺍﳌﻼﻋﺐ ﺍﻟﺮﻳﺎﺿﻴﺔ ﺍﻟﺸﻮﺍﺭﻉ ﻭﺍﻟﻄﺮﻕ ﻭﺑﻌﺾ ﺍﻷﻣﺎﻛﻦ ﺍﻟﻌﻤﻮﻣﻴﺔ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﻛﻤﻜﺎﺗﺐ ﺍﻟﱪﻳﺪ ﻭ ﻭﻛﺎﻻﺕ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ
 ﺘﻄﻮﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﻭﺍﻻﻧﺘﺸﺎﺭ ﺍﻟﻮﺍﺳﻊ ﻻﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺑﲔ ﺃﻓﺮﺍﺩ ﺍﺘﻤﻊ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ،ﲤﺎﺷﻴﺎ ﻣﻊ ﺍﻟ :ﺍﳌﻮﻗﻊ ﺍﻻﻟﻜﺘﺮﻭﱐ -4
ﻓﻤﻦ ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﺘﻤﺮﻳﺮ ﺭﺳﺎﺋﻠﻬﺎ ﺍﻹﺷﻬﺎﺭﻳﺔ ﳌﺘﺼﻔﺤﻲ ﺍﳌﻮﻗﻊ، 5002/50/03ﺍﺳﺘﺤﺪﺛﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﳌﻮﻗﻊ ﺍﻻﻟﻜﺘﺮﻭﱐ ﺍﳋﺎﺹ ﺎ ﰲ 
  .ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ  ﳝﻜﻦ ﻷﻱ ﻓﺮﺩ ﺍﻻﻃﻼﻉ ﻋﻠﻰ ﲨﻴﻊ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺘﺎﺣﺔ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﻭﻛﻞ ﺧﻼﻟﻪ
  ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ :ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﻋﻠﻰ ﻏﺮﺍﺭ ﺑﺎﻗﻲ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ، ﺗﻘﻮﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺎﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟﻠﻤﺠﺘﻤﻊ      
ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ، ﺣﻴﺚ ﻧﻼﺣﻆ ﺗﻮﺍﺟﺪﻫﺎ ﰲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻷﺣﺪﺍﺙ ﻭﺍﻟﺘﻈﺎﻫﺮﺍﺕ ﻭﺍﳌﻌﺎﺭﺽ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻄﺎﺑﻊ ﺍﻟﺮﻳﺎﺿﻲ ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﰲ 
    (2):ﻧﻈﻤﺖ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ ﺍﱁ، ﻭﺃﻫﻢ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺍﻟﱵ...ﻭﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ
ﺍﳋﺎﺻﺔ " ﻗﻮﺱ ﻗﺰﺡ"ﻭﲟﻨﺎﺳﺒﺔ ﺍﻟﻴﻮﻡ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ ﻟﻠﻄﻔﻮﻟﺔ، ﻣﻮﺑﻴﻠﺲ ﺍﻟﺮﺍﻋﻲ ﺍﻟﺮﲰﻲ ﻟﻠﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻀﺎﻣﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺤﺴﻴﺴﻴﺔ  0102ﰲ ﻣﺎﻱ  -1
  .ﺑﺎﻷﻃﻔﺎﻝ ﺍﳌﺼﺎﺑﲔ ﺑﺎﻟﺴﺮﻃﺎﻥ
                                                        
 .7102/80/50 :el eétlusnoc egap ,silibom.www )1(
 .7102/80/21 :el eétlusnoc egap ,silibom.www  )2(




ﻭﺫﻟﻚ ﺔ ﺑﺪﺍﺋﺮﺓ ﻋﲔ ﻃﺎﻳﺔ، ﻧﻈﻤﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺯﻳﺎﺭﺓ ﻟﻸﻃﻔﺎﻝ ﺫﻭﻱ ﺍﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻ 5102ﺩﻳﺴﻤﱪ  32ﰲ  -2
ﻟﺘﻘﺎﺳﻢ ﻓﺮﺣﺔ ﺍﳌﻮﻟﺪ ﺍﻟﻨﺒﻮﻱ ﺍﻟﺸﺮﻳﻒ ﻣﻊ ﻫﺆﻻﺀ، ﻭﺬﻩ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﺔ ﻗﺪﻣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳍﺪﺍﻳﺎ ﻗﺼﺪ ﺇﺩﺧﺎﻝ ﺍﻟﻔﺮﺣﺔ ﻭﺍﻟﺴﺮﻭﺭ 
  .ﻃﻔﻞ ﻣﻌﻮﻕ 11ﻃﻔﻞ ﻣﻦ ﺑﻴﻨﻬﻢ  23ﻋﻠﻰ ﻗﻠﻮﺏ 
  .ﺍﳌﻨﻈﻢ ﺑﻘﺼﺮ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﺔ" 6102ﺳﺎﱂ " ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺗﺸﺎﺭﻙ ﰲ ﺍﻟﺼﺎﻟﻮﻥ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻟﻠﺘﺸﻐﻴﻞ  6102ﻣﺎﻱ  22ﺇﱃ  91ﻣﻦ  -3
ﻣﻌﺎ ﻻﻗﺘﻨﺎﺀ ﺣﺎﻓﻼﺕ ﻣﺪﺭﺳﻴﺔ ﻟﺘﻼﻣﻴﺬ ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ "، ﺃﻃﻠﻘﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﲪﻠﺘﻬﺎ ﺍﳋﲑﻳﺔ ﲢﺖ ﺷﻌﺎﺭ 6102ﺧﻼﻝ ﺷﻬﺮ ﺭﻣﻀﺎﻥ  -4
  .ﺔ ﺭﺻﻴﺪ ﺃﻭ ﺩﻓﻊ ﻓﺎﺗﻮﺭﺓ ﺃﻭ ﺗﺸﻐﻴﻞ ﺟﺪﻳﺪﺩﺝ ﻋﻦ ﻛﻞ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﻌﺒﺌ 01: ﺣﻴﺚ ﺗﻌﻬﺪﺕ ﺑﺎﻟﺘﱪﻉ ﺑـ" ﺍﳌﻌﺰﻭﻟﺔ
ﳊﻔﻆ ﺍﻟﻘﺮﺁﻥ " ﺗﺎﺝ ﺍﻟﻘﺮﺁﻥ"ﻭﻟﻠﺴﻨﺔ ﺍﻟﺴﺎﺑﻌﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ، ﻗﺎﻣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺮﻋﺎﻳﺔ ﺍﳌﺴﺎﺑﻘﺔ ﺍﻟﺘﻠﻔﺰﻳﻮﻧﻴﺔ  6102ﺟﻮﺍﻥ  20ﰲ  -5
  .ﻃﻴﻠﺔ ﺷﻬﺮ ﺭﻣﻀﺎﻥ ﺍﻟﻜﺮﱘ، ﻣﻊ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺟﻮﺍﺋﺰ ﻗﻴﻤﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻔﺎﺋﺰﻳﻦ
ﻭﻗﺎﻣﺖ ﺑﺘﺴﻠﻴﻢ ﺍﳉﻮﺍﺋﺰ ﻟﻠﻔﺎﺋﺰﻳﻦ، ﻛﻤﺎ ﻟﻮﻃﲏ ﻟﺴﻌﺎﺓ ﺍﻟﱪﻳﺪ، ﺍﺣﺘﻀﻨﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺎﺋﻲ ﺍﻟﺴﺒﺎﻕ ﺍ 6102ﺟﻮﻳﻠﻴﺔ  20ﰲ  -6
  .ﻛﺮﻣﺖ ﻋﻤﺎﻝ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻘﺪﻣﺎﺀ ﻭﺍﳌﺘﻘﺎﻋﺪﻳﻦ
ﻣﻦ ﺃﻭﺍﺋﻞ ﺍﻟﻄﻠﺒﺔ ﻣﻮﺯﻋﲔ ﻋﻠﻰ ﻋﺸﺮ ﺟﺎﻣﻌﺎﺕ ﺟﺰﺍﺋﺮﻳﺔ،  022، ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺗﻜﺮﻡ 6102/5102ﺧﻼﻝ ﺎﻳﺔ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ  -7
  .ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺈﻫﺪﺍﺀ ﺟﻮﺍﺋﺰ ﻗﻴﻤﺔ ﻟﻠﻤﺘﻔﻮﻗﲔ
ﻟﺰﻳﺎﺭﺓ ﺍﻷﻃﻔﺎﻝ ﺍﳌﺮﺿﻰ ﻭﺫﻭﻱ ﺍﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ " ﻧﺴﺮﻳﻦ"ﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﲟﺮﺍﻓﻘﺔ ﺍﳉﻤﻌﻴﺔ ﺍﳋﲑﻳﺔ ﻗﺎﻣﺖ ﻣ 6102ﺃﻭﺕ  70ﰲ  -8
ﻣﻦ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺃﺩﻭﺍﺕ ﻣﺪﺭﺳﻴﺔ ﻭﻫﺪﺍﻳﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﻻ ﻳﻘﻞ  7102/6102ﻟﺒﻠﺪﻳﺔ ﺍﳊﺮﺍﺵ، ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺰﻳﺎﺭﺓ ﲰﺤﺖ ﻋﺸﻴﺔ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺍﳌﺪﺭﺳﻲ 
  .ﻃﻔﻞ 05ﻋﻦ 
  .ﻭﺍﻟﺪﺍﻋﻢ ﺍﻟﺮﲰﻲ ﻟﻨﻬﺎﺋﻲ ﻛﺄﺱ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻟﻜﺮﺓ ﺍﻟﻘﺪﻡﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﻟﺸﺮﻳﻚ ﺍﻟﺮﲰﻲ ﻟﻠﻔﺪﺭﺍﻟﻴﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﻟﻜﺮﺓ ﺍﻟﻘﺪﻡ  -9
ﻣﻦ ﺃﺟﻞ ﻋﺮﺽ ﳎﺴﻢ ﺍﻟﻜﺄﺱ ﻋﻨﺪ ﺍﻟﻔﺮﻳﻘﲔ " 7102ﻛﺄﺱ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ "ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﺍﻟﻔﺪﺭﺍﻟﻴﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﻟﻜﺮﺓ ﺍﻟﻘﺪﻡ ﻧﻈﻤﺎ ﻗﺎﻓﻠﺔ  -01
ﺍﳌﺘﺄﻫﻠﲔ، ﺣﻴﺚ ﳝﻜﻦ ﻷﻧﺼﺎﺭ ﺍﻟﻔﺮﻳﻘﲔ ﺃﺧﺬ ﺻﻮﺭ ﺗﺬﻛﺎﺭﻳﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﻜﺄﺱ ﻭﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺃﻗﻤﺼﺔ ﻣﺸﺨﺼﺔ ﻣﻬﺪﺍﺓ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ 
  .ﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲﻣﺆﺳ
، ﻣﻔﺎﺩﻫﺎ ﺗﻌﺰﻳﺰ ﻭﺟﻮﺩﻫﺎ 7102ﺃﻭﺕ  13ﺟﻮﻳﻠﻴﺔ ﺇﱃ  51ﻟﻠﺴﻨﺔ ﺍﳋﺎﻣﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ، ﺃﻃﻠﻘﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﲤﺘﺪ ﻣﻦ  -11
     .ﰲ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﳌﻮﺍﻧﺊ ﻭﺍﳌﻄﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﻻﺳﺘﻘﺒﺎﻝ ﺍﳉﺎﻟﻴﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﺍﳌﻘﻴﻤﺔ ﺑﺎﳋﺎﺭﺝ
   ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ: ﺛﺎﻟﺜﺎ
 771ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ ﻗﻮﺓ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻛﻌﻨﺼﺮ ﻣﻦ ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻋﻠﻰ ﻭﻛﺎﻻﺎ ﺍﳌﻨﺘﺸﺮﺓ ﻋﱪ ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ، ﻭﺍﻟﺒﺎﻟﻎ ﻋﺪﺩﻫﺎ      
  .ﻭﻛﺎﻟﺔ، ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﲤﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﻣﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ
ﻥ ﰲ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﻣﻨﺎﻓﺴﺔ، ﳍﻢ ﻛﻔﺎﺀﺓ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﺗﻀﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺭﺟﺎﻝ ﺑﻴﻊ ﻣﻦ ﺧﺮﳚﻲ ﺍﳌﻌﺎﻫﺪ ﻭﺍﳉﺎﻣﻌﺎﺕ ﻭﳑﻦ ﻛﺎﻧﻮﺍ ﻳﺸﺘﻐﻠﻮ     
ﰲ ﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻭﺍﻟﺘﻮﺍﺻﻞ ﻣﻊ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ، ﻭﳍﻢ ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺇﻗﻨﺎﻉ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻜﲔ ﺑﺸﺮﺍﺀ ﻋﺮﻭﺽ ﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻭﻣﻦ ﺣﲔ ﻵﺧﺮ 
 ﺯﻋﲔ ﻋﻠﻰ ﻭﻛﺎﻻﺎ، ﻟﺘﺪﺭﻳﺒﻬﻢ ﻋﻠﻰ ﺗﻘﻨﻴﺎﺕ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺍﳊﺪﻳﺜﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ،ﻮﺗﻘﻮﻡ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺘﻨﻈﻴﻢ ﺩﻭﺭﺍﺕ ﺗﻜﻮﻳﻨﻴﺔ ﻟﺮﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﳌ
   (1).ﻭﺇﻋﻼﻣﻬﻢ ﲟﺨﺘﻠﻒ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ
ﻛﻤﺎ ﺗﻌﺘﻤﺪ ﺃﻳﻀﺎ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ ﻗﻮﺓ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻋﻠﻰ ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﳌﻌﺘﻤﺪﺓ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺒﻴﻊ ﺷﺮﺍﺋﺢ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻭﺑﻌﺾ      
ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ، ﺣﻴﺚ ﻭﰲ ﻇﻞ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺑﲔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺗﻘﺪﻡ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳊﻮﺍﻓﺰ 
                                                        
ﻣﺮﺟﻊ ، (ﻣﻮﺑﻠﻴﺲ، ﺟﺎﺯﻱ، ﳒﻤﺔ) ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺩﺭﺍﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  ﺍﲣﺎﺫﺧﺎﻟﺪﻱ ﻓﺮﺍﺡ، ﺩﻭﺭ ﻧﻈﺎﻡ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﰲ (  1)
  .602 ، ﺹﺳﺎﺑﻖ




، ﻭﺫﻟﻚ ﳊﺜﻬﻢ ﻋﻠﻰ ﺑﻴﻊ ﻋﺮﻭﺿﻬﺎ ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ، ﻭﻫﺬﺍ ﻣﺎ ﻳﺪﻓﻌﻬﻢ ( 1) ﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻗﻨﺎﻉ ﺍﳌﻐﺮﻳﺔ ﻷﺻﺤﺎﺏ ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﳍﻢ
ﻟﺘﻌﻈﻴﻢ ﻣﺒﻴﻌﺎﻢ ﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺃﺭﺑﺎﺣﻬﻢ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﲝﻜﻢ ﺃﻢ ﻳﻌﻤﻠﻮﻥ ﺑﺎﻟﺪﺭﺟﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﳊﺴﺎﻢ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ، ﻛﻤﺎ ﺗﺮﺗﻔﻊ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﻣﺆﺳﺴﺔ 
     .ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ
 (ﺗﺮﻗﻴﺔ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ) ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺗﻨﺸﻴﻂ: ﺭﺍﺑﻌﺎ
ﻋﻠﻰ ﻏﺮﺍﺭ ﻋﻨﺎﺻﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﺍﻷﺧﺮﻯ، ﺗﻮﱄ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﻫﺘﻤﺎﻣﺎ ﺑﺎﻟﻐﺎ ﻷﻧﺸﻄﺔ ﺗﺮﻗﻴﺔ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، ﻭﳝﻜﻦ ﻣﻼﺣﻈﺔ      
ﻛﻤﻀﺎﻋﻔﺔ ﺃﺭﺻﺪﺓ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭﻣﻨﺢ ﺍﳍﺪﺍﻳﺎ  ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻣﻬﺎ ﻣﻦ ﺣﲔ ﻵﺧﺮ ﰲ ﺃﻭﻗﺎﺕ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻭﻟﻔﺌﺎﺕ ﳏﺪﺩﺓ،
ﰲ ﲢﻔﻴﺰ ﺍﻟﻄﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ،  ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔﺣﻴﺚ ﺗﺴﺎﻫﻢ ﺣﻴﺔ ﻭﺍﻟﺴﻤﺎﺡ ﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﻌﻴﻨﺔ، ﻭﺍﻷﺭﺻﺪﺓ ﺍﺎﻧﻴﺔ ﻭﺇﻃﺎﻟﺔ ﻓﺘﺮﺓ ﺍﻟﺼﻼ
   (2) :، ﻭﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﺫﻟﻚ ﻗﺪﻣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻧﺬﻛﺮ ﺃﳘﻬﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﻣﺒﻴﻌﺎﺎ ﻭﺣﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ
ﺍﻟﺴﻨﺔ، ﺣﻴﺚ ﺪﻱ ﲟﻮﺟﺒﻪ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﺟﻮﺍﻥ ﻣﻦ ﻧﻔﺲ  8ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺗﻄﺮﺡ ﻋﺮﺽ ﺗﺮﻭﳚﻲ ﻳﻨﺘﻬﻲ ﰲ  9002ﻣﺎﻱ  61ﰲ  -1
  .ﺩﺝ002ﺻﻴﺪﻩ ﺑﻘﻴﻤﺔ ﺗﺴﺎﻭﻱ ﺃﻭ ﺗﺰﻳﺪ ﻋﻦ ﻭﺭﺳﺎﺋﻞ ﻗﺼﲑﺓ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﻃﻴﻠﺔ ﺍﻟﻴﻮﻡ ﻟﻜﻞ ﻣﺸﺘﺮﻙ ﻳﻌﺒﺊ ﺭ
ﺳﻴﺎﺭﺓ ﻛﻞ ﻳﻮﻡ ) 702ﺳﻴﺎﺭﺓ ﻣﻦ ﻧﻮﻉ  03ﻟﺘﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، ﺣﻴﺚ ﻣﻨﺤﺖ " ﻃﻮﻣﺒﻮﻻ"ﻧﻈﻤﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  9002ﰲ ﺃﻭﺕ  -2
  . 008ﺇﱃ ﺍﻟﺮﻗﻢ  SMSﺔ ﻗﺼﲑﺓ ﻟﻜﻞ ﻓﺎﺋﺰ ﰲ ﺍﻟﻘﺮﻋﺔ ﻳﻘﻮﻡ ﺑﺈﺭﺳﺎﻝ ﺭﺳﺎﻟ( ﻣﻦ ﺭﻣﻀﺎﻥ
، ﺣﻴﺚ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﻌﻤﻴﻞ ﺷﺮﺍﺀ "ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻛﺎﺭﺕ"ﻃﺮﺣﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﺮﺽ ﺗﺮﻭﳚﻲ ﺧﺎﺹ ﺑﺸﺮﳛﺔ  9002ﺩﻳﺴﻤﱪ  60ﰲ  - 3
  .ﺃﻳﺎﻡ 7ﺩﺝ ﺭﺻﻴﺪ ﺇﺿﺎﰲ ﻣﻬﺪﺍ ﺻﺎﱀ ﳌﺪﺓ  006ﺩﺝ ﺭﺻﻴﺪ ﺃﻭﱄ ﻭ  004ﺩﺝ ﺎ 005: ﺍﻟﺸﺮﳛﺔ ﺑـ
 0001ﺭﻣﻀﺎﻥ، ﻳﻤﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﻣﻦ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻗﺪﻣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﺮﺽ ﺗﺮﻭﳚﻲ ﺧﺎﺹ ﺑﺸﻬﺮ  0102ﺃﻭﺕ  11ﰲ  - 4
  .ﺩﺝ 001ﺩﺝ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﻦ ﻛﻞ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺑﻘﻴﻤﺔ 
ﺟﻮﻳﻠﻴﺔ ﻣﻦ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻨﺔ،  12ﻃﺮﺣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﺮﺽ ﺗﺮﻭﳚﻲ ﳜﺺ ﺷﺮﳛﺔ ﻣﺒﺘﺴﻢ ﺻﺎﱀ ﺇﱃ ﻏﺎﻳﺔ  1102ﺟﻮﻳﻠﻴﺔ  70ﰲ  - 5
ﺪ ﺇﺿﺎﰲ ﳓﻮ ﻛﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ، ﻛﻤﺎ ﻗﺪﻣﺖ ﰲ ﺎﻳﺔ ﺍﻟﺸﻬﺮ ﻋﺮﺽ ﳌﺎﺕ ﻛﺮﺻﻴﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎ % 052ﳝﻜﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ 
        001ﺁﺧﺮ ﲟﻨﺎﺳﺒﺔ ﺣﻠﻮﻝ ﺷﻬﺮ ﺭﻣﻀﺎﻥ ﺍﻟﻜﺮﱘ، ﻳﻤﻜﻦ ﻣﺸﺘﺮﻛﻲ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻣﻦ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺭﺻﻴﺪ ﳎﺎﱐ ﻳﺘﺮﺍﻭﺡ ﺑﲔ 
  . ﻣﻦ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ ﺍﳌﻌﺒﺊ ﺣﺴﺐ ﺍﻻﺧﺘﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﳌﺘﺎﺣﺔ % 004ﻭ 
ﺩﻗﻴﻘﺔ ﺻﺎﳊﺔ ﳓﻮ ﻛﻞ  51ﺗﺮﻭﳚﻲ ﻳﻤﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﻣﻦ ﺇﺟﺮﺍﺀ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳌﺪﺓ ﻗﺪﻣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﺮﺽ  2102ﻣﺎﺭﺱ  91ﰲ  - 6
  .ﺩﺝ ﻓﻘﻂ 05ﺩﻗﻴﻘﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻴﻮﻡ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻣﺒﻠﻎ ﻗﺪﺭﻩ  05ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺃﻭ 
ﻋﻠﻰ ﺳﻌﺮ ﺍﳍﻮﺍﺗﻒ ﺍﻟﺬﻛﻴﺔ ﻣﻊ  %05ﻭ 01، ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺗﻌﻠﻦ ﻋﻦ ﲣﻔﻴﻀﺎﺕ ﺗﺘﺮﺍﻭﺡ ﺑﲔ 4102ﻣﺎﺭﺱ  01ﺇﱃ  60ﻣﻦ  - 7
  .ﺽ ﻭﺟﻪ ﻟﻠﻤﺮﺃﺓ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﲟﻨﺎﺳﺒﺔ ﻋﻴﺪ ﺍﳌﺮﺃﺓﻫﺪﺍﻳﺎ ﺃﺧﺮﻯ، ﻭﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮ
ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺗﻄﺮﺡ ﻋﺮﺽ ﺗﺮﻭﳚﻲ ﳜﺺ ﺷﻬﺮ ﺭﻣﻀﺎﻥ، ﻭﺫﻟﻚ ﲟﻀﺎﻋﻔﺔ ﺳﺎﻋﺎﺕ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭﺃﺣﺠﺎﻡ  5102ﺟﻮﺍﻥ  81ﰲ  - 8
  .، ﻭﺫﻟﻚ ﻃﻴﻠﺔ ﺷﻬﺮ ﺭﻣﻀﺎﻥ(ﺳﺎ 61،...ﺳﺎ،4ﺳﺎ، 2) ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﳉﻤﻴﻊ ﺻﻴﻎ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ 
ﻭﺭﺻﻴﺪ ﻣﻀﺎﻋﻒ ﳊﺠﻢ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﳌﺸﺘﺮﻛﻲ  %05ﲣﻔﻴﻀﺎﺕ ﺑﻨﺴﺒﺔ ، ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺗﻌﻠﻦ ﻋﻦ 6102ﻓﻴﻔﺮﻱ  40ﰲ  - 9
 .، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﻜﻞ ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ ﺟﺪﻳﺪ ﺃﻭ ﲡﺪﻳﺪ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺃﻭ ﺷﺮﺍﺀ ﺟﻮﺍﺯ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ"ﻛﻮﺭﺑﻮﺭﺍﻳﺖ"
ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﺎ ﺳﺒﻖ ﻳﺘﺒﲔ ﻟﻨﺎ ﺍﻷﳘﻴﺔ ﺍﻟﻜﺒﲑﺓ ﺍﻟﱵ ﺗﻮﻟﻴﻬﺎ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﳌﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ، ﺣﻴﺚ ﻭﳌﻮﺍﻛﺒﺔ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭﺍﺕ ﰲ ﳏﻴﻄﻬﺎ      
ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺩﺍﺋﻤﺎ ﻟﺘﻘﺪﱘ ﺃﻓﻀﻞ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺎﺳﺒﺔ ﳌﺨﺘﻠﻒ ﻓﺌﺎﺕ ﺍﺘﻤﻊ، ﻣﺪﻋﻤﺔ ﲟﺰﻳﺞ ﺗﺮﻭﳚﻲ ﺪﻑ ﻣﻦ  ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﺗﺴﻌﻰ
   .  ﺧﻼﻟﻪ ﺇﱃ ﻛﺴﺐ ﺍﳌﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﺘﻌﻈﻴﻢ ﻣﺒﻴﻌﺎﺎ ﻭﺯﻳﺎﺩﺓ ﺣﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ
                                                        
  .702 ، ﺹﺍﳌﺮﺟﻊ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖﺧﺎﻟﺪﻱ ﻓﺮﺍﺡ، (  1)
 .7102/80/41 :el eétlusnoc egap ,silibom.www )2(




  ﺟﺎﺯﻱ ﻭ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ : ﺍﻟﺜﺎﻟﺚﺍﳌﺒﺤﺚ 
ﺑﻌﺪ ﺍﳊﺪﻳﺚ ﻋﻦ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﺘﺒﻨﺎﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﻳﺄﰐ ﺍﳊﺪﻳﺚ ﻋﻦ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ     
ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ، ﻓﻬﺬﻳﻦ ﺍﻷﺧﲑﺗﲔ ﻣﺼﻨﻔﺘﲔ ﻣﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﳉﻨﺴﻴﺎﺕ،  ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺟﺎﺯﻱ ﻭ ﺭﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎ
ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺇﱃ ﻛﺴﺐ ﺍﻟﺮﻳﺎﺩﺓ ﰲ  ﺗﺴﻌﻴﺎﻥﻣﺰﻳﺞ ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﻣﺘﻜﺎﻣﻞ  ﺎﻥﺗﻘﺪﻣ  ﺎ ﺳﺒﻘﺖ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﻛﻤﳍﻤﺎ ﻓﺮﻭﻉ ﰲ ﺍ
   .  ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ
، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺟﺎﺯﻱ ﻭ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺳﻮﻑ ﻧﺘﻨﺎﻭﻝ ﺑﻨﻮﻉ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﻔﺼﻴﻞ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ      
  :ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
  .ﺟﺎﺯﻱﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ  :ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
  .ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﳌﺆﺳﺴﺔ  ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ :ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  ﺟﺎﺯﻱﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﺣﺎﻟﻴﺎ ﺗﺸﻜﻴﻠﺔ ﻭﺍﺳﻌﺔ ﻭﻣﺘﻨﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﻣﻐﺮﻳﺔ ﺗﺴﻌﻰ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﺇﱃ ﺗﻠﺒﻴﺔ  ﺟﺎﺯﻱﺗﻘﺪﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ      
ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ، ﻟﻜﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﻟﺘﻄﺮﻕ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻧﻮﺩ ﺃﻭﻻ ﺃﻥ ﻧﻘﺪﻡ ﻋﺮﺽ ﺗﺎﺭﳜﻲ ﻭﺃﻓﺮﺍﺩ  ﻋﻤﻼﺋﻬﺎ ﺍﳌﻜﻮﻧﲔ ﻣﻦﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ 
  .ﻟﺘﻄﻮﺭﻫﺎ
 ﺟﺎﺯﻱﺗﻄﻮﺭ ﻣﺆﺳﺴﺔ : ﺃﻭﻻ
  (1): ﳝﻜﻦ ﺇﲨﺎﳍﺎ ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﺍﻻﳒﺎﺯﺍﺕﻗﺪﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻣﻨﺬ ﻧﺸﺄﺎ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ      
ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺑﻘﻴﻤﺔ ﺇﲨﺎﻟﻴﺔ ﻗﺪﺭﺕ ﲢﺼﻠﺖ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ ﺗﻴﻠﻴﻜﻮﻡ ﻋﻠﻰ ﺭﺧﺼﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ  1002ﺟﻮﻳﻠﻴﺔ  11ﰲ  -1
  .ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ 737: ﺑـ
ﰲ ﻧﺪﻭﺓ ﺻﺤﻔﻴﺔ ﻧﻈﻤﺖ ﺪﻑ ( ATO)ﻛﺎﻥ ﺃﻭﻝ ﻇﻬﻮﺭ ﻤﻊ ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ ﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  1002ﻧﻮﻓﻤﱪ  70ﰲ  -2
  (. yzzejD) ﺇﻋﻼﻡ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﺑﺎﻻﺳﻢ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ 
  .ﻌﺎﺭﺽ ﺃﻳﻦ ﺍﺣﺘﺸﺪ ﺁﻻﻑ ﺍﻟﺰﻭﺍﺭﻓﺘﺤﺖ ﺟﺎﺯﻱ ﺃﻭﻝ ﻧﻘﻄﺔ ﺑﻴﻊ، ﻭﻛﺎﻥ ﺫﻟﻚ ﺑﻘﺼﺮ ﺍﳌ 1002ﺩﻳﺴﻤﱪ  82ﰲ  -3
  .ﻭﻓﺘﺢ ﺃﻭﻝ ﻣﺮﻛﺰ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﺑﺎﳉﺰﺍﺋﺮ MSGﰎ ﺗﺸﻐﻴﻞ ﺷﺮﳛﺔ  2002ﻓﻴﻔﺮﻱ  51ﰲ  -4
، ﻭﻗﺪ ﻻﻗﻰ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺇﻗﺒﺎﻻ ﻛﺒﲑﺍ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ " eiv aLﻋﻴﺶ " ﻃﺮﺣﺖ ﺟﺎﺯﻱ ﺑﻄﺎﻗﺎﺕ ﺍﻟﺘﻌﺒﺌﺔ  2002ﰲ ﺷﻬﺮ ﺃﻭﺕ  -5
  .ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ
  .ﺃﻟﻒ ﻣﺸﺘﺮﻙ 009ﻛﻤﺎ ﻭﺻﻞ ﻋﺪﺩ ﻣﺸﺘﺮﻛﻴﻬﺎ ﺇﱃ ﻭﻻﻳﺔ،  84ﺍﺳﺘﻄﺎﻋﺖ ﺟﺎﺯﻱ ﺃﻥ ﺗﻐﻄﻲ  3002ﰲ ﺷﻬﺮ ﺃﻭﺕ  -6
ﻳﺮﺑﻂ ﺑﲔ ﻣﺪﻳﻨﺔ ﻣﺎﺭﺳﻴﻠﻴﺎ ﻭﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﻋﻨﺎﺑﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﺘﻔﻌﻴﻞ "  elbac dem" ﰎ ﺇﻧﺸﺎﺀ ﻣﺸﺮﻭﻉ  3002ﰲ ﺷﻬﺮ ﻧﻮﻓﻤﱪ  -7
  .ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺑﲔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻭﻓﺮﻧﺴﺎ
ﻣﻮﺯﻋﲔ  70ﺪﻣﺎﺕ ﻭ ﻭﻛﺎﻟﺔ ﺧ 32ﻣﻠﻴﻮﻥ ﻣﺸﺘﺮﻙ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ  5.1ﻭﺻﻞ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﺇﱃ  4002ﻓﻴﻔﺮﻱ  51ﰲ  -8
  .ﻣﻮﻇﻒ 0051ﻧﻘﻄﺔ ﺑﻴﻊ ﻭ  003ﻭ 
                                                        
، ﻣﺮﺟﻊ (1102-8002)ﺣﺎﻟﺔ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  –ﺍﳍﺎﴰﻲ ﺑﻦ ﻭﺍﺿﺢ، ﺗﺄﺛﲑ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ  (1)
  .732ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ 




  .ﻟﻘﺒﺖ ﺟﺎﺯﻱ ﺑﺄﺣﺴﻦ ﻣﺘﻌﺎﻣﻞ ﰲ ﴰﺎﻝ ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ 4002ﰲ ﻣﺎﺭﺱ  -9
ﻣﻠﻴﻮﻥ  2، ﻭﻭﺻﻞ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﺇﱃ " SRPG" ﰲ ﺷﻬﺮ ﺟﻮﻳﻠﻴﺔ ﻣﻦ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺃﻃﻠﻘﺖ ﺟﺎﺯﻱ ﻷﻭﻝ ﻣﺮﺓ ﺧﺪﻣﺔ  -01
  .ﻣﺸﺘﺮﻙ
  .ﻟﺘﻌﺒﺌﺔ ﺍﻷﺭﺻﺪﺓ" ﺍﻟﻔﻠﻜﺴﻲ"ﺃﻃﻠﻘﺖ ﺧﺪﻣﺔ ، ﻛﻤﺎ "sosﻗﺮﺽ "ﻃﺮﺣﺖ ﺟﺎﺯﻱ ﺧﺪﻣﺔ  5002ﰲ ﺟﻮﺍﻥ  -11
        ".ﺍﻟﺒﻼﻙ ﺑﲑﻱ" ﺧﺪﻣﺔ  ﺇﻃﻼﻕ، ﻭﰲ ﺃﻛﺘﻮﺑﺮ ﻣﻦ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﰎ " itanar" ﰎ ﻃﺮﺡ ﺧﺪﻣﺔ  6002ﰲ ﺟﻮﺍﻥ  -21
  ﺟﺎﺯﻱﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﳌﺆﺳﺴﺔ : ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺃﻫﻢ ﺇﱃ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﻭﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﻣﻮﺟﻬﺔ  ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔﺣﺎﻟﻴﺎ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺟﺎﺯﻱ ﺗﻘﺪﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ      
   (1):ﰲ ﺍﻵﰐ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﳌﻜﺎﳌﺎﺕ
  :ﻋﺮﻭﺽ ﺃﳘﻬﺎ ﻋﺪﺓﺗﻀﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﺌﺔ  :ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ -1
ﺩﺝ ﻭﺗﻌﺒﺌﺔ ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ ﺍﺑﺘﺪﺍﺀ ﻣﻦ  1ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﻣﻦ ﺇﺟﺮﺍﺀ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﺑﺘﺪﺍﺀ ﻣﻦ ﻳﻤﻜﻦ  :"ANYABﺟﺎﺯﻱ "ﻋﺮﺽ  -ﺃ
ﺩﺝ، ﺃﻣﺎ ﺃﺳﻌﺎﺭﻩ ﻭﻣﺰﺍﻳﺎﻩ ﻓﻴﻤﻜﻦ 001ﻭﳝﻜﻦ ﳌﺸﺘﺮﻛﻲ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﺍﻟﺘﺤﻮﻝ ﺇﱃ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻣﻘﺎﺑﻞ  ﺩﺝ ﻋﺪﺓ ﻣﺮﺍﺕ، 54
  :ﻋﺮﺿﻬﺎ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺘﺎﱄ
  "ANYABﺟﺎﺯﻱ "ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 81ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  ﺍﻟﺴﻌﺮ  ﺍﳋﺪﻣﺔ
  ﺩﺝ 003  ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺸﺮﳛﺔ
  ﺃﻳﺎﻡ 7ﺩﺝ ﻟﻜﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﳌﺪﺓ 05  ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ ﺍﻟﺘﺮﺣﻴﱯ
  ﺛﻮﺍﱐ 5/ﺩﺝ  1  ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭﻃﻨﻴﺔ
  ﺩﺝ 5  ﻭﻃﻨﻴﺔ SMSﺭﺳﺎﺋﻞ 
  OM1/ ﺩﺝ 5  ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ
  ﺩﺝ 001  ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺘﺤﻮﻝ ﺇﱃ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ
 .7102/70/42 :el eétlusnoc egap , yzzejD.www :ecruoS
  .ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺙ ﺻﻴﻎ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﻛﻤﺎ ﻫﻮ ﻣﺒﲔ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺃﺩﻧﺎﻩ": TRAMSﺟﺎﺯﻱ "ﻋﺮﺽ  -ﺏ
  " TRAMSﺟﺎﺯﻱ "ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 91ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  )L( TRAMS  )M( TRAMS  )S( TRAMS  
  ﺳﺎ 42/42ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ   ﺳﺎ 42/42ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ   ﺳﺎ 42/42ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ   ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺟﺎﺯﻱ
  ﺩﻗﻴﻘﺔ 006  ﺩﻗﻴﻘﺔ 063  ﺩﻗﻴﻘﺔ 021  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
  ﺩﻗﻴﻘﺔ ﳎﺎﻧﺎ 03  ﳎﺎﻧﺎﺩﻗﻴﻘﺔ  03  ﺩﺝ 003: ﺩﻗﻴﻘﺔ ﺑـ 03  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ
  OG 41  OG 8  OG 3  ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ
  ﺩﺝ 0033  ﺩﺝ 0022  ﺩﺝ 0031  ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
 .7102/70/42 :el eétlusnoc egap , yzzejD.www :ecruoS
  :ﻣﺎ ﻳﻠﻲ ﺟﺎﺯﻱ ﻛﺎﺭﺕﺃﻫﻢ ﻋﺮﻭﺽ  :ﻋﺮﺽ ﺟﺎﺯﻱ ﻛﺎﺭﺕ -ﺏ
                                                        
 .7102/70/32 :el eétlusnoc egap , yzzejD.www )1(




ﻫﻮ ﻋﺮﺽ ﻳﺴﺘﻄﻴﻊ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭﺭﺳﺎﺋﻞ ﻗﺼﲑﺓ : "004muinelliM "ﻋﺮﺽ ﺟﺎﺯﻱ  -1ﺏ
ﺩﺝ ﺻﺎﱀ ﻟﻜﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ  004ﻣﻦ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻬﺪﻯ ﻭﺭﺻﻴﺪ ﻗﺪﺭﻩ  OG1ﺳﺎ ﳌﺪﺓ ﺃﺳﺒﻮﻉ، ﻣﻊ 42/ 42ﳎﺎﻧﻴﺔ 
  .ﺩﺝ ﻛﻞ ﺃﺳﺒﻮﻉ 004ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ، ﻛﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻣﺒﻠﻎ ﻗﺪﺭﻩ 
  :ﺻﻴﻎ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﻫﻲﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺙ : "ytrebiL "ﻋﺮﺽ ﺟﺎﺯﻱ  -2ﺏ
 ؛ﺩﺝ ﻟﻠﻴﻮﻡ 05 ﻣﺒﻠﻎ ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻣﻦ ﻋﺪﺓ ﻣﺰﺍﻳﺎﺍﳌﺸﺘﺮﻙ  ﻳﺴﺘﻔﻴﺪﺩﺝ ﻟﻠﻴﻮﻡ، ﺣﻴﺚ  05ﺻﻴﻐﺔ  
 ؛ ﺩﺝ ﻟﻠﻴﻮﻡ001 ﻣﺒﻠﻎ ﻣﻘﺎﺑﻞﺣﻴﺚ ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺃﺧﺮﻯ ﺩﺝ ﻟﻠﻴﻮﻡ،  001ﺻﻴﻐﺔ  
ﺩﺝ  051ﻣﻘﺎﺑﻞ ﺎﻧﻴﺔ ﻭﺭﺳﺎﺋﻞ ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ ﳓﻮ ﺟﺎﺯﻱ ﺩﺝ ﻟﻠﻴﻮﻡ، ﺣﻴﺚ ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳎ 051ﺻﻴﻐﺔ  
  . ﻟﻠﻴﻮﻡ
ﳝﻜﻦ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ  ﻳﻮﻡ، 03ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺙ ﺻﻴﻎ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﺻﺎﳊﺔ ﳌﺪﺓ  :"muinelliM "ﻋﺮﺽ ﺟﺎﺯﻱ  -3ﺏ
   :ﺍﻟﺘﺎﱄ
  " muinelliMﺟﺎﺯﻱ "ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 02ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  0043 muinelliM  0032 muinelliM  0021 muinelliM  
 ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ  ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ   ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ   ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺟﺎﺯﻱ
 ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ  ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ   ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ   ﳓﻮ ﺟﺎﺯﻱ smsﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ 
  ﺩﺝ 0006  ﺩﺝ 0003  ﺩﺝ 0051  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
  OG 01  OG 4  OG 5.1  ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ
  ﺩﺝ 0043  ﺩﺝ 0032  ﺩﺝ 0021  ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
  ﺩﺝ 41  ﺩﺝ 41  ﺩﺝ 41  ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ 
  ﺛﺎﻧﻴﺔ 03/ﺩﺝ 99.4  ﺛﺎﻧﻴﺔ 03/ﺩﺝ 99.4  ﺛﺎﻧﻴﺔ 03/ﺩﺝ 99.4  ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
 .7102/70/82 :el eétlusnoc egap , yzzejD.www :ecruoS
  :ﻋﺮﻭﺽ ﺃﳘﻬﺎ ﻋﺪﺓﺗﻀﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﺌﺔ  :ﻋﺮﻭﺽ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ - 2
ﺣﺴﺐ ﻣﻜﺎﳌﺎﺎ، ﻭﳛﺘﻮﻱ  ﰎ ﻃﺮﺡ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺧﺼﻴﺼﺎ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺼﻐﲑﺓ ﻭﺍﳌﺘﻮﺳﻄﺔ: " YTINIFNI"ﻋﺮﺽ ﺑﻴﺰﻧﺲ -ﺃ














  " YTINIFNIﺟﺎﺯﻱ "ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 12ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
   YTINIFNI0005  0003 YTINIFNI  0002 YTINIFNI  
  ﺩﺝ 0001  ﺩﺝ 0001  ﺩﺝ 0001  ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ
  ﺩﺝ 0005  ﺩﺝ 0003  دج 0002  ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
  ﺳﺎﻋﺎﺕ 01  ﺳﺎﻋﺎﺕ 3  ﺳﺎﻋﺎﺕ 4  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
  OG 4  OG 5.1  OG 1  ﺣﺠﻢ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺍﳌﻬﺪﻯ
  ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ  ﻛﻞ ﺷﻬﺮ 003  ﻛﻞ ﺷﻬﺮ 002  ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﳓﻮ ﺟﺎﺯﻱ
  ﺩﺝ 5: ﺳﺎ ﺑـ 02ﺇﱃ  8  ﺟﺎﺯﻱﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ 
  ﳎﺎﻧﻴﺔ  ﳎﺎﻧﻴﺔ  ﺩﺝ 0: ﺳﺎ ﺑـ 8ﺇﱃ  02
  ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ 5  ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ 5  ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ 5  ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕﺍﻟﺴﻌﺮ ﳓﻮ 
  OG  5 ﺍﺑﺘﺪﺍﺀ ﻣﻦ G4ﻭ G3ﺧﺼﻢ ﻋﻠﻰ ﲨﻴﻊ ﺍﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ    %05  ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ
 .7102/70/92 :el eétlusnoc egap , yzzejD.www :ecruoS
، ﻟﻜﻞ ﺻﻴﻐﺔ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ  (0003، 0002، 009) ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺙ ﺻﻴﻎ  :" LORTNOC" ﻋﺮﺽ ﺑﻴﺰﻧﺲ -ﺏ
  (.80ﺍﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ ) ﳏﺪﺩﺓ
  :ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺙ ﺻﻴﻎ ﳝﻜﻦ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺘﺎﱄ :ﻟﻠﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﺑﻴﺰﻧﺲ ﺟﺎﺯﻱ ﻋﺮﺽ -ﺝ
  " SSENISUBﺟﺎﺯﻱ "ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 22ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  0053 SSENISUB  0022 SSENISUB  0011 SSENISUB  
  ﺩﺝ 05  ﺩﺝ 05  ﺩﺝ 05  ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ
  ﺩﺝ 0053  ﺩﺝ 0022  دج 0011  ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
  ﺷﻬﺮ/ﺳﺎﻋﺎﺕ 02  ﺷﻬﺮ/ﺳﺎﻋﺎﺕ 11  ﺷﻬﺮ/ﺳﺎﻋﺎﺕ 5  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
  ﺷﻬﺮ/ ﺩﻗﻴﻘﺔ 06  ﺷﻬﺮ/ ﺩﻗﻴﻘﺔ 03  ﺷﻬﺮ/ ﺩﻗﻴﻘﺔ 51  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ
  OG 3  OG 5.1  OM 009  ﺣﺠﻢ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺍﳌﻬﺪﻯ
  ﻛﻞ ﺷﻬﺮ 002  ﻛﻞ ﺷﻬﺮ 001  ﻛﻞ ﺷﻬﺮ 05  ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﳓﻮ ﺟﺎﺯﻱ
 .7102/80/61 :el eétlusnoc egap , yzzejD.www :ecruoS
  .(90ﺍﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ )ﺃﻣﺎ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﻓﺘﺨﺘﻠﻒ ﺑﺎﺧﺘﻼﻑ ﺍﻟﺼﻴﻐﺔ ﺍﳌﺨﺘﺎﺭﺓ      
    (.01ﺍﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ )ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻭﻳﺘﻜﻮﻥ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻣﻦ ﺃﺭﺑﻊ ﺻﻴﻎ، ﻟﻜﻞ ﺻﻴﻐﺔ  ":ANLAYD" ﺟﺎﺯﻱ ﻋﺮﺽ -ﺩ
  (1) :ﺃﳘﻬﺎ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ، ﺗﻘﺪﻡ ﺟﺎﺯﻱ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻣﻦ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ: ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ -3
ﳓﻮ   sms ﻭ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻣﻦ ﺇﺭﺳﺎﻝ ﺭﺳﺎﺋﻞﺃﺍﻷﻓﺮﺍﺩ  ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﺳﻮﺍﺀ ﻛﺎﻧﻮﺍﻫﻲ ﺧﺪﻣﺔ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﲤﻜﹼﻦ ﻛﻞ  ":kil3 sms"ﺧﺪﻣﺔ  -
  .ﺑﻪ ﺍﻻﺣﺘﻔﺎﻅﺟﺎﺯﻱ، ﺣﱴ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻥ ﻫﺆﻻﺀ ﻻ ﳝﻠﻜﻮﻥ ﺭﺻﻴﺪ ﺃﻭ ﻳﺮﻳﺪﻭﻥ ﺔ ﺷﺒﻜ
ﻟﻠﻤﺘﺼﻞ ﺑﻪ ﺇﺫﺍ ﻛﺎﻥ ﻣﺸﻐﻮﻝ ﺃﻭ ﻛﺎﻥ ﻫﺎﺗﻔﻪ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﺍﳌﺘﺼﻞ ﻣﻦ ﺗﺮﻙ ﺭﺳﺎﻟﺔ ﺻﻮﺗﻴﺔ ﲤﻜﹼﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ : ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﱪﻳﺪ ﺍﻟﺼﻮﰐ -
  .ﻣﻐﻠﻖ
                                                        
 .7102/80/81 :el eétlusnoc egap , yzzejD.www  )1(




ﺩﺝ، ﻭﻳﺘﻢ  002ﻣﺸﺘﺮﻛﻲ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻣﻦ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻣﺴﺒﻘﺎ ﻋﻠﻰ ﺭﺻﻴﺪ ﻳﺼﻞ ﺇﱃ  ﲤﻜﹼﻦﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ +: ﺧﺪﻣﺔ ﻓﻠﻴﻜﺴﻲ  -
  .ﺧﺼﻢ ﺍﳌﺒﻠﻎ ﻋﻨﺪ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺍﳊﺴﺎﺏ
ﻣﻦ ﲢﻮﻳﻞ ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻜﻞ ﻣﺸﺘﺮﻛﻲ ﺻﻴﻎ ﻛﻮﻧﺘﺮﻭﻝ ﻭﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﺑﻄﺮﻳﻘﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﲤﻜﹼﻦ  ":yxelF-E" ﺧﺪﻣﺔ -
  .ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖﺇﻟﻜﺘﺮﻭﻧﻴﺔ ﻭ ﺑﻜﻞ ﺃﻣﺎﻥ ﻋﱪ ﻣﻮﻗﻊ ﺟﺎﺯﻱ ﻋﻠﻰ 
 3ﺗﺼﻞ ﺇﱃ  ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻭﺍﻟﺬﻳﻦ ﳍﻢ ﺭﺻﻴﺪ ﻏﲑ ﻛﺎﰲ ﺑﺎﻟﻘﻴﺎﻡ ﲟﻜﺎﳌﺔﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻣﺸﺘﺮﻛﻲ ﲤﻜﹼﻦ ": oliuqnarT"ﺔ ﺧﺪﻣ -
  .ﻤﺼﺎﺭﻳﻒ ﺗﺴﺠﻴﻞﻛ ﺩﺝ 2ﺎﺑﻞ ﻣﻘ ﺭﺳﺎﺋﻞ ﻗﺼﲑﺓ 5ﻝ ﺃﻭ ﺇﺭﺳﺎ ﺩﻗﺎﺋﻖ
ﻨﻴﻮﻡ ﺃﻥ ﻳﺮﺳﻠﻮﺍ ﺭﺻﻴﺪﺍ ﻷﻗﺮﺑﺎﺋﻬﻢ ﻣﻦ ﺫﻭﻱ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻴﺑﺈﻣﻜﺎﻥ ﻣﺸﺘﺮﻛﻲ ﺟﺎﺯﻱ ﻛﻼﺳﻴﻚ ﻭ ﻣﻴﻠﺣﻴﺚ  :ﻓﻠﻴﻜﺴﻴﻠﻲ ﺧﺪﻣﺔ -
  .ﺑﻌﺪ ﺍﻟﺘﺴﺠﻴﻞ ﰲ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﳎﺎﻧﺎ
  .ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﺇﺧﻔﺎﺀ ﺭﻗﻤﻪ ﻋﻨﺪ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﳎﺎﻧﺎ ﺑﺘﺸﻜﻴﻞ ﺭﻣﺰ ﻣﻌﲔﲤﻜﹼﻦ  :ﺧﺪﻣﺔ ﺇﺧﻔﺎﺀ ﺍﻟﺮﻗﻢ -
  .ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﺍﺳﺘﻘﺒﺎﻝ ﻣﻜﺎﻟﻨﺘﲔ ﰲ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﻮﻗﺖﲤﻜﹼﻦ : ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﺍﳌﺰﺩﻭﺟﺔ -
  .ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﲢﻮﻳﻞ ﻣﻜﺎﳌﺎﺗﻪ ﺇﱃ ﺭﻗﻢ ﺁﺧﺮ ﻣﻦ ﺍﺧﺘﻴﺎﺭﻩﲤﻜﹼﻦ : ﺧﺪﻣﺔ ﲢﻮﻳﻞ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ -
ﺍﻟﺴﺎﻋﺔ، ﺍﳌﺪﺓ، ﺍﻷﺭﻗﺎﻡ ﺍﳌﺘﺼﻞ ﺍﻟﺘﺎﺭﻳﺦ، )ﺸﺘﺮﻛﲔ ﻣﻦ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﲨﻴﻊ ﺗﻔﺎﺻﻴﻞ ﺍﺗﺼﺎﻻﺗﻪ ﲤﹸﻜﻦ ﺍﳌ: ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﻔﺎﺗﻮﺭﺓ ﺍﳌﻔﺼﻠﺔ -
  .ﻳﻮﻡ 09ﺧﻼﻝ ﻣﺪﺓ ﺗﺘﺮﺍﻭﺡ ﺑﲔ ﻳﻮﻡ ﻭ( ﺎ
  .ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻣﻦ ﺩﻓﻊ ﻓﻮﺍﺗﲑﻫﻢ ﺑﻜﻞ ﺃﻣﺎﻥ ﻋﱪ ﻣﻮﻗﻊ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﺪﻓﻊﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻣﺸﺘﺮﻛﻲ ﲤﻜﹼﻦ  ":ERUTCAF-E"ﺧﺪﻣﺔ  -
ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻭ ﻛﻮﻧﺘﺮﻭﻝ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﳝﻠﻜﻮﻥ ﻋﻨﻮﺍﻧﺎ ﻟﻠﱪﻳﺪ  ﺣﻴﺚ ﳝﻜﻦ ﳌﺸﺘﺮﻛﻲ: ﺧﺪﻣﺔ ﺍﺳﺘﻼﻡ ﺍﻟﻔﻮﺍﺗﲑ ﻋﱪ ﺍﻟﱪﻳﺪ ﺍﻻﻟﻜﺘﺮﻭﱐ -
   .ﺍﻹﻟﻜﺘﺮﻭﱐ ﻣﻦ ﺍﺳﺘﻼﻡ ﻓﻮﺍﺗﲑﻫﻢ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﱪﻳﺪ ﺍﻹﻟﻜﺘﺮﻭﱐ
  .ﺣﻴﺚ ﳝﻜﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﺗﺴﺪﻳﺪ ﻓﻮﺍﺗﲑ ﻣﺸﺘﺮﻛﻲ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺍﻻﻗﺘﻄﺎﻉ ﺍﻷﺗﻮﻣﺎﺗﻴﻜﻲ: ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻻﻗﺘﻄﺎﻉ ﺍﻷﺗﻮﻣﺎﺗﻴﻜﻲ -
ﺍﻷﺣﻮﺍﻝ ﺍﳉﻮﻳﺔ ﻋﱪ ﻭﻣﻦ ﺗﻠﻘﻲ ﺍﻷﺧﺒﺎﺭ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﺍﻷﺧﺒﺎﺭ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ ﺔ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﲤﻜﹼﻦ : ﺧﺪﻣﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺳﻜﻮﺏ -
  .ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ
ﺯﺑﺎﺋﻦ ﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻭﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻭ ﺯﺑﺎﺋﻦ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺃﻥ ﻳﺸﺨﺼﻮﺍ ﺭﻧﺎﻢ ﺣﺴﺐ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﲤﻜﹼﻦ  : ﺧﺪﻣﺔ ﺭﻧﱵ  -
  .ﺭﻏﺒﺎﻢ
ﺍﳌﺘﻮﺍﺟﺪﻳﻦ ﺧﺎﺭﺝ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺑﺈﺟﺮﺍﺀ ﻭﺗﻠﻘﻲ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺷﺮﻁ ﺍﻟﺘﺄﻛﺪ ﻣﻦ ﺗﺸﻐﻴﻞ  ﺯﺑﺎﺋﻦ ﺟﺎﺯﻱﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﲤﻜﹼﻦ : ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺘﺠﻮﺍﻝ -
  .ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻗﺒﻞ ﺍﻟﺴﻔﺮ
 .ﻢﺃﻧﺸﺌﺖ ﻣﺮﺍﻛﺰ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﻟﺘﻘﺪﱘ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﳌﺸﺘﺮﻛﻲ ﺟﺎﺯﻱ ﻣﻦ ﺃﺟﻞ ﺍﻟﺘﻜﻔﻞ ﲟﺸﺎﻛﻠﻬﻢ ﻭﺍﻧﺸﻐﺎﻻ: ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ -
  ﺟﺎﺯﻱﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﳌﺆﺳﺴﺔ : ﺛﺎﻟﺜﺎ
  .ﺗﻮﺯﻳﻌﻴﺔ ﻭﺗﺮﻭﳚﻴﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﺟﻌﻠﺘﻬﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﺮﺍﺋﺪﺓ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱﺗﺘﺒﻊ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺳﻴﺎﺳﺔ      




ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻧﻮﻋﲔ ﻣﻦ ﻗﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ، ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ  ﻣﻦ ﺃﺟﻞ ﺿﻤﺎﻥ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳉﻴﺪ ﳌﻨﺘﺠﺎﺎ،: ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ -1
ﻠﻰ ﻧﻄﺎﻕ ﻭﺍﺳﻊ ﻭﻣﻜﺜﻒ ﰲ ﻛﻞ ﻣﻨﺎﻃﻖ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﺘﺎﺑﻌﺔ ﳍﺎ ﻭﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﺍﻟﺘﺎﺑﻌﺔ ﻟﻠﺨﻮﺍﺹ، ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﻨﻮﺍﺕ ﺗﻨﺘﺸﺮ ﻋ
  .ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ
ﻭﺍﻟﺒﺎﻟﻎ  ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﻣﻊ ﻋﻤﻼﺋﻬﺎ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺎﺑﻌﺔ ﳍﺎﺟﺎﺯﻱ ﻭﻓﻘﺎ ﳍﺬﻩ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﺗﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﺆﺳﺴﺔ  :ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ -ﺃ
   :ﻛﻤﺎ ﻳﱪﺯﻩ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻵﰐ ﻋﻠﻰ ﻛﺎﻣﻞ ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ ﺣﺴﺐ ﺍﻟﻜﺜﺎﻓﺔ ﺍﻟﺴﻜﺎﻧﻴﺔ ، ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﻣﻮﺯﻋﺔﻭﻛﺎﻟﺔ 831ﻋﺪﺩﻫﺎ ﺣﺎﻟﻴﺎ 
  ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ: 32ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  ﺍﻟﻐﺮﺏ  ﺍﻟﻮﺳﻂ  ﺍﻟﺸﺮﻕ  ﺍﻟﻐﺮﺏ  ﺍﻟﻮﺳﻂ  ﺍﻟﺸﺮﻕ  ﺍﻟﻜﱪﻯ ﺍﻟﺼﺤﺮﺍﺀ  ﴰﺎﻝ ﺍﻟﺼﺤﺮﺍﺀ  ﺍﻟﺸﻤﺎﻝ  ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ
  4  3  7  4  53  94  63  ﻋﺪﺩ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ
 .7102/80/02 :el eétlusnoc egap , yzzejD.www :ecruoS
ﻭﻛﺎﻻﺕ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺗﺘﺮﻛﺰ ﰲ ﴰﺎﻝ ﺍﻟﺒﻼﺩ، ﻭﻫﺬﺍ ﺭﺍﺟﻊ  ﺇﲨﺎﱄﻣﻦ  % 78 ﻣﺎ ﻧﺴﺒﺘﻪ ﻓﺎﳌﻼﺣﻆ ﻣﻦ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺃﻋﻼﻩ ﺃﻥ     
ﺍﻟﻜﱪﻯ ﻓﻬﻨﺎﻙ ﺃﺭﺑﻊ  ﺀﺗﺘﺮﻛﺰ ﰲ ﴰﺎﻝ ﺍﻟﺼﺤﺮﺍﺀ، ﺃﻣﺎ ﺍﻟﺼﺤﺮﺍ % 01ﻭﻣﺎ ﻧﺴﺒﺘﻪ  ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ،ﺍﻟﻜﺜﻴﻔﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﻜﺜﺎﻓﺔ ﺍﻟﺴﻜﺎﻧﻴﺔ 
  .ﻨﺪﻭﻑـﺖ، ﺃﺩﺭﺍﺭ ﻭﺗﻴـﻴﺰﻱ، ﲤﻨﺮﺍﺳـﺍﻟ: ﻭﻛﺎﻻﺕ ﻓﻘﻂ ﻣﻮﺯﻋﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺭﺑﻊ ﻭﻻﻳﺎﺕ ﻫﻲ
ﺗﻘﻮﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺑﺒﻴﻊ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺑﻄﺎﻗﺎﺕ ﺍﻟﺘﻌﺒﺌﺔ ﻭﲢﺼﻴﻞ ﺍﻟﻔﻮﺍﺗﲑ ﻭﻣﻌﺎﳉﺔ ﻣﺸﺎﻛﻞ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ، ﻭﻫﻲ ﻣﻬﻴﺄﺓ ﺑﺸﻜﻞ ﺭﺍﻗﻲ      
  .ﺒﺎﺏ ﻣﺪﺭﺑﲔ ﻭﺃﻛﻔﺎﺀﻳﻌﻄﻲ ﺻﻮﺭﺓ ﺟﻴﺪﺓ ﺍﲡﺎﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﻛﻤﺎ ﺗﺘﻮﻓﺮ ﻋﻠﻰ ﺭﺟﺎﻝ ﺑﻴﻊ ﺷ
ﻣﻦ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻭﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻟﻸﻓﺮﺍﺩ  ﻳﺘﻢ ﰲ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻋﺮﻭﺽ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ :ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ -ﺏ
 : ﺃﺳﺎﺳﻴﲔ ﺃﳘﻬﻢ ﻃﺮﻑ ﻣﻮﺯﻋﲔ
   moc.K(، vresorP، IPMN، gniR، enohP avoN، enohP cidamoN، eno iboM،)liboM nooM
ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﻋﺪﻡ ﻗﺪﺭﺓ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ  ﻛﺸﺎﻙ، ﻭﻧﻈﺮﺍ ﻟﻠﻄﻠﺐ ﺍﳌﺘﺰﺍﻳﺪ ﻋﻠﻰ ﺧﺪﻣﺎﺕﺍﻷﻣﻊ ﳐﺘﻠﻒ ﳏﻼﺕ ﺍﻟﺘﺠﺰﺋﺔ ﻭﻳﺘﻌﺎﻣﻞ ﻫﺆﻻﺀ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ 
  (1) .ﺼﺎﻝ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺇﱃ ﺍﳌﺴﺘﻬﻠﻚ ﺍﻟﻨﻬﺎﺋﻲﻳﰎ ﺍﺳﺘﺤﺪﺍﺙ ﺑﺎﺋﻌﻲ ﺍﳉﻤﻠﺔ ﻹ ﻋﻠﻰ ﺗﻐﻄﻴﺘﻪ،
ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﺗﻨﻔﻴﺬ ﺳﻴﺎﺳﺎﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻋﺪﺓ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺍﺗﺼﺎﻟﻴﺔ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﰲ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻭﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ  :ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ -2
ﺗﺸﻜﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﻓﻴﻤﺎ ﺑﻴﻨﻬﺎ ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺮﻭﳚﻲ ﺗﺴﻌﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺇﱃ ﲢﻘﻴﻖ  ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻭﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ،
  .ﺃﻫﺪﺍﻓﻬﺎ ﻭﺗﻮﻃﻴﺪ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﻣﻊ ﺯﺑﺎﺋﻨﻬﺎ
  :ﻷﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ ،ﻭﺧﺪﻣﺎﺎ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻋﺪﺓ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﻟﻺﻋﻼﻥ ﻋﻦ ﻋﺮﻭﺿﻬﺎ :ﺍﻹﻋﻼﻥ -ﺃ
 ؛ﺍﻟﺬﻳﻦ ﻳﺴﺘﺨﺪﻣﺎﻥ ﺑﺸﻜﻞ ﻣﻜﺜﻒ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻮﱐﺍﻹﺫﺍﻋﺔ ﻭﺍﻟﺒﺚ ﺍﻟﺘﻠﻔﺰﻳ 
 ﺍﳌﻌﻠﻘﺎﺕ ﻭﺍﳌﻨﺸﻮﺭﺍﺕ ﻭﺍﳌﻠﺼﻘﺎﺕ ﺍﳌﺘﻮﺍﺟﺪﺓ ﰲ ﻻﺋﺤﺎﺕ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﻭﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﻭﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻭﻏﲑﻫﺎ؛ 
 ﺭﻭﺍﺟﺎ ﻭﻗﺮﺍﺀﺓ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﻮﺍﻃﻨﲔ؛ﺍﻟﺼﺤﻒ ﻭﺍﻼﺕ ﺍﻷﻛﺜﺮ  
                                                        
  .841، ﺹ ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖﺳﻬﻴﻠﺔ ﻋﻴﻮﻥ، ﺩﻭﺭ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﰲ ﺍﶈﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﺻﻮﺭﺓ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﺃﺛﻨﺎﺀ ﺍﻷﺯﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ،  ( 1)




ﺍﻟﱵ ﺗﺮﺳﻞ ﺇﱃ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﺑﻐﻴﺔ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻋﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﻭﺍﻟﺘﻈﺎﻫﺮﺍﺕ ﻭﺃﻳﺔ ﻣﺴﺘﺠﺪﺍﺕ ( sms)ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ  
 .ﺃﺧﺮﻯ
ﺍﳌﻮﻗﻊ ﺍﻻﻟﻜﺘﺮﻭﱐ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻌﺮﺽ ﻓﻴﻪ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻛﻞ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ، ﻣﺰﺍﻳﺎﻫﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﻭﻛﻴﻔﻴﺔ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ  
 .ﻭﺍﻻﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﻭﻏﲑﻫﺎ
ﻭﺗﺴﺎﻫﻢ ﻛﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻹﻋﻼﻧﻴﺔ ﻣﺴﺎﳘﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﰲ ﺇﺧﺒﺎﺭ ﻭﺇﺭﺷﺎﺩ ﻭﺗﺬﻛﲑ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﲟﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ،      
 .ﻭﺗﺮﺳﻴﺦ ﺻﻮﺭﺎ ﻭﻋﻼﻣﺘﻬﺎ ﰲ ﺃﺫﻫﺎﻢ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ
ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ، ﺗﺘﻮﺍﺟﺪ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻷﺣﺪﺍﺙ ﻭﺍﻟﺘﻈﺎﻫﺮﺍﺕ ﻭﺍﳌﻌﺎﺭﺽ  :ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ -ﺏ
     (1):ﻳﻠﻲﻭﻧﻈﺮﺍ ﻟﻜﺜﺮﺓ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﻓﺈﻧﻨﺎ ﻧﻜﺘﻒ ﺑﺬﻛﺮ ﺍﻟﺒﻌﺾ ﻣﻨﻬﺎ ﰲ ﻣﺎ  ﻭﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ، ﻭﺍﻟﺘﺮﻓﻴﻬﻲ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻄﺎﺑﻊ ﺍﻟﺮﻳﺎﺿﻲ ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﰲ
 6102ﻧﻮﻓﻤﱪ  03ﻭ  92ﺰﺍﺋﺮ ﰲ ﻃﺒﻌﺘﻪ ﺍﻟﺮﺍﺑﻌﺔ ﻳﻮﻣﻲ ﺑﺎﳉ" ﺻﺎﻟﻮﻥ ﺍﻟﺘﺮﺑﻴﺔ ﰲ ﻛﻨﺪﺍ" ﻗﺎﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺑﺮﻋﺎﻳﺔ  
  .ﺑﻘﺼﺮ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﺔ ﻣﻔﺪﻱ ﺯﻛﺮﻳﺎﺀ
ﻗﺎﻣﺖ ﺟﺎﺯﻱ ﺑﺘﺪﺷﲔ ﺣﺎﺿﻨﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻮﻯ ﺍﳌﺪﺭﺳﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺎﺕ ﲝﻀﻮﺭ  6102ﺩﻳﺴﻤﱪ  40ﰲ  
ﺃﺑﻮﺍﺏ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺮﺋﻴﺲ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺬﻱ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﻣﺪﻳﺮ ﺍﳌﺪﺭﺳﺔ ﻭﳑﺜﻞ ﻋﻦ ﺍﻟﺼﻨﺪﻭﻕ ﺍﻟﻮﻃﲏ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺑﻌﺾ ﺍﻟﻄﻠﺒﺔ، 
  .ﺍﳊﺎﺿﻨﺔ ﻣﻔﺘﻮﺣﺔ ﻟﻜﻞ ﺍﻟﻄﻠﺒﺔ ﻭﻣﻦ ﻛﻞ ﺍﳉﺎﻣﻌﺎﺕ
ﻧﻈﻤﺖ ﺟﺎﺯﻱ ﻟﻠﻌﺎﻡ ﺍﻟﺴﺎﺩﺱ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ ﲪﻠﺔ ﻟﻠﺘﱪﻉ ﺑﺎﻟﺪﻡ ﺑﺎﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﻣﻊ  7102ﰲ ﺍﻟﺜﺎﻣﻦ ﻭﺍﻟﺘﺎﺳﻊ ﻣﻦ ﺷﻬﺮ ﻣﺎﻱ  
، ﻭﺫﻟﻚ ﻟﻠﺘﻀﺎﻣﻦ ﻣﻊ ﲨﻴﻊ ﺍﻷﺷﺨﺎﺹ ﺍﶈﺘﺎﺟﲔ ﻟﻠﺪﻡ ﰲ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﳌﺴﺘﺸﻔﻴﺎﺕ، ﻭﻗﺪ (SNA)ﺍﻟﻮﻛﺎﻟﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻟﻠﺪﻡ 
  .ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺒﺎﺩﺭﺓ ﲟﺸﺎﺭﻛﺔ ﻗﻮﻳﺔ ﳌﻮﻇﻔﻲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﱪ ﻛﺎﻣﻞ ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ ﺍﺧﺘﺘﻤﺖ
ﺍﻟﺬﻱ ﻳﺘﻴﺢ ﺗﺒﺎﺩﻝ ﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﲝﺮﻛﺔ ﺍﳌﺮﻭﺭ ﻭﺣﺎﻟﺔ ﺍﻟﻄﺮﻗﺎﺕ ﺑﲔ " ﻭﻳـﲏ"ﻗﺎﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺑﺘﻤﻮﻳﻞ ﻣﺸﺮﻭﻉ  
 7102ﻣﺎﻱ  31ﰲ ﺳﺎﺋﻘﻲ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ، ﻭﺑﻌﺪ ﺳﻨﺘﲔ ﻣﻦ ﺍﳌﺮﺍﻓﻘﺔ ﻭﺍﻟﺘﺪﺭﻳﺐ ﻭﺍﻟﺘﻤﻮﻳﻞ ﺃﳒﺰ ﺍﳌﺸﺮﻭﻉ ﻭﻗﺪﻡ ﺇﱃ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ 
  . ﺑﺎﳊﻀﲑﺓ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ ﺑﺎﳉﺰﺍﺋﺮ ﺍﻟﻌﺎﺻﻤﺔ
 02ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻳﻮﻡ  ﺖﺳﻌﻴﺎ ﻣﻨﻬﺎ ﻟﺪﻋﻢ ﺍﻟﻔﺌﺎﺕ ﺍﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﺍﻟﻀﻌﻴﻔﺔ ﻭﺍﳌﺴﺎﳘﺔ ﰲ ﲢﺴﲔ ﻣﻌﻴﺸﺔ ﺍﳌﻮﺍﻃﻨﲔ، ﻗﺎﻣ 
ﺑﺎﻓﺘﺘﺎﺡ ﻏﺮﻓﺔ ﻋﻼﺝ ﻭﻣﺮﻛﺰ ﺇﺩﺍﺭﻱ ﻭﺛﻼﺙ ﻏﺮﻑ ﻧﻮﻡ ﻭﺍﺳﻌﺔ ﻭﻣﻨﻄﻘﺔ ﺗﺴﻠﻴﺔ ﲟﺮﻛﺰ ﻋﻼﺝ ﺃﻭﺭﺍﻡ ﺍﻷﻃﻔﺎﻝ  7102ﺟﻮﺍﻥ 
ﻭﺭﺋﻴﺲ  ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﲟﺴﺘﺸﻔﻰ ﻣﺼﻄﻔﻰ ﺑﺎﺷﺎ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺍﻟﻌﺎﺻﻤﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﲝﻀﻮﺭ ﺍﻟﺮﺋﻴﺲ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺬﻱ ﻭﺑﻌﺾ ﻣﻮﻇﻔﻲ
  .ﺍﻷﻃﻔﺎﻝ ﰲ ﺍﳌﺮﻛﺰ ﺃﻭﺭﺍﻡﻭﺣﺪﺓ ﻋﻼﺝ 
ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ، ﻓﻤﻦ  ﺗﻨﺸﻴﻂﺗﻌﻤﻞ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻋﻠﻰ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﻣﺒﻴﻌﺎﺎ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﳐﺘﻠﻒ ﺗﻘﻨﻴﺎﺕ  :ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕﺗﻨﺸﻴﻂ  -ﺟـ
ﻋﺮﻭﺽ ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺘﺨﻔﻴﺾ ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﻭﺗﻘﺪﱘ ﺍﻷﺭﺻﺪﺓ ﺍﺎﻧﻴﺔ ﻭﺍﳍﺪﺍﻳﺎ ﻭﻏﲑﻫﺎ، ﻭﳝﻜﻦ ﺫﻛﺮ ﺑﻌﺾ ﺣﲔ ﻵﺧﺮ ﺗﻄﺮﺡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ 
    ( 2):ﰲ ﻣﺎ ﻳﻠﻲﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺬﺍ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ 
 ﻳﺔ ﻟﻜﻞ ﻧﺎﺟﺢ ﰲ ﺷﻬﺎﺩﺓ ﺍﻟﺒﻜﺎﻟﻮﺭﻳﺎ؛ﺷﺮﺍﺋﺢ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﻛﻬﺪ 6002ﻗﺪﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺳﻨﺔ  
ﻋﻦ ﻋﺮﺽ ﺗﺮﻭﳚﻲ ﳜﺺ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﺍﻟﺬﻳﻦ ﱂ ﻳﺴﺘﺨﺪﻣﻮﺍ ﺷﺮﺍﺋﺤﻬﻢ ﻣﻨﺬ  7102ﺃﻭﺕ  12ﺃﻋﻠﻨﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﰲ  
ﻋﻦ  (%  001) ﺟﻮﻳﻠﻴﺔ ﻣﻦ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻨﺔ، ﻭﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻙ ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﺭﺻﻴﺪ ﻣﻀﺎﻋﻒ 22
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ﻓﺎﳌﺸﺘﺮﻙ ﳛﺼﻞ ﻋﻠﻰ ﺭﺻﻴﺪ ﺩﺝ  002ﺃﻣﺎ ﺇﺫﺍ ﺯﺍﺩﺕ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﺘﻌﺒﺌﺔ ﻋﻦ  ﺩﺝ، 991ﻭ 001ﻛﻞ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺗﺘﺮﺍﻭﺡ ﺑﲔ 
 ؛(%  002) ﳎﺎﱐ ﻣﻀﺎﻋﻒ ﻣﺮﺗﲔ
ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ، ﺣﻴﺚ ﳛﺼﻞ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻋﻠﻰ  (ytrebiL)ﻗﺪﻣﺖ ﺟﺎﺯﻱ ﻋﺮﺽ ﻟﻴﱪﰐ  7102ﺳﺒﺘﻤﱪ  12ﰲ  
ﻣﻦ ﺭﺻﻴﺪ ﻣﻀﺎﻋﻒ ﳌﺮﺗﲔ ﻭﻧﺼﻒ  ﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓﺩﺝ، ﻛﻤﺎ ﳝﻜﻨﻪ 001:ﺩﺝ ﻋﻦ ﻛﻞ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺑـ 002ﺭﺻﻴﺪ ﻗﺪﺭﻩ 
   . ﺩﺝ 051ﺗﺰﻳﺪ ﻋﻦ  ﺃﻭﻋﻦ ﻛﻞ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺗﺴﺎﻭﻱ 
ﺘﺎﺑﻌﺔ ﳍﺎ ﺍﳌﻨﺘﺸﺮﺓ ﻋﱪ ﻛﺎﻓﺔ ﻳﻈﻬﺮ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﰲ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺍﻟ (:ﻗﻮﺓ ﺍﻟﺒﻴﻊ)ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ  -ﺩ
  . ﻣﻨﺎﻃﻖ ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ، ﻭﺍﻟﱵ ﺪﻑ ﺇﱃ ﻋﺮﺽ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺗﻘﺪﱘ ﺍﻟﺘﻮﺿﻴﺤﺎﺕ ﻭﺍﻹﺟﺎﺑﺎﺕ ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ ﺍﳊﺎﻟﻴﲔ ﻭﺍﶈﺘﻤﻠﲔ
، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﻨﻈﻴﻢ ﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕﺗﻌﻤﻞ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻋﻠﻰ ﺭﻓﻊ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﺑﺘﺪﺭﻳﺐ ﻣﻮﻇﻔﻴﻬﺎ ﰲ ﻛﻞ ﻭ     
ﺃﺟﻬﺰﺓ ﺍﻟﻜﺘﺮﻭﻧﻴﺔ ) ، ﻭﻛﺬﺍ ﲢﻔﻴﺰ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺗﻮﻓﲑ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﻷﺩﺍﺀ ﻧﺸﺎﻃﻬﻢ ﺩﺭﺍﺳﻴﺔﺩﻭﺭﺍﺕ ﺗﺪﺭﻳﺒﻴﺔ ﻭﺃﻳﺎﻡ 
ﻭﺗﻘﺪﱘ ﺍﳍﺪﺍﻳﺎ ﻭﺍﳌﻜﺎﻓﺂﺕ، ﻛﻤﺎ ﺗﻔﺮﺽ ﺭﻗﺎﺑﺔ ﳏﻜﻤﺔ ﻋﻠﻰ ﻗﻮﺓ ﺑﻴﻌﻬﺎ، ﻟﻜﻮﻥ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﺃﻫﻢ ( ﺍﱁ...ﺣﺪﻳﺜﺔ، ﺳﻴﺎﺭﺍﺕ ﻟﻠﺘﻨﻘﻞ
     (1). ﻋﺎﻣﻞ ﻳﻮﻃﺪ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﲔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭﻋﻤﻼﺋﻬﺎ
  ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ : ﺍﻟﺜﺎﻧـﻲ ﺍﳌﻄﻠﺐ
ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﺗﺴﻌﻰ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺇﱃ ﺗﻮﻓﲑ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﰲ ﺍﳌﻜﺎﻥ ﻭﺍﻟﺰﻣﺎﻥ ﺍﻟﻼﺯﻣﲔ ﻭﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺎﺳﺒﺔ  ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﺗﻘﺪﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ      
ﻟﻜﻦ ﻗﺒﻞ ﺍﻟﺘﻄﺮﻕ  ﳉﺬﺏ ﺃﻛﱪ ﻋﺪﺩ ﳑﻜﻦ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﳌﺮﺗﻘﺒﲔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﺍﶈﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﺍﳊﺎﻟﻴﲔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ،
  .ﺍﳒﺎﺯﺍﺎﺃﻫﻢ ﻭ ﻟﺘﻄﻮﺭﻫﺎﻧﻮﺩ ﺃﻭﻻ ﺃﻥ ﻧﻘﺪﻡ ﻋﺮﺽ ﺗﺎﺭﳜﻲ  ﻟﻠﻤﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ
 ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﺗﻄﻮﺭ ﻣﺆﺳﺴﺔ : ﺃﻭﻻ
    (2): ﳝﻜﻦ ﺇﲨﺎﳍﺎ ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻣﻨﺬ ﻧﺸﺄﺎ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻻﳒﺎﺯﺍﺕ  ﺃﻭﺭﻳﺪﻗﺪﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ      
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ، ﻭﺟﺴﺪﺕ  124:ﺭﺧﺼﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺑـﻋﻠﻰ ( ﳒﻤﺔ ﺳﺎﺑﻘﺎ)ﺣﺼﻠﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ  3002ﺩﻳﺴﻤﱪ  02ﰲ  -1
  .ﺳﻨﻮﺍﺕ 30ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﳌﺪﺓ  1ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺑﻘﻴﻤﺔ 
  .ﺑﺪﺃﺕ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺗﺴﻮﻕ ﺧﺪﻣﺎﺎ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ 4002ﻣﺎﻱ  12ﰲ  -2
ﻣﻦ  % 98.5ﰎ ﻓﺘﺢ ﺃﻭﻝ ﻭﻛﺎﻟﺔ ﲡﺎﺭﻳﺔ ﺑﺸﺎﺭﻉ ﺩﻳﺪﻭﺵ ﻣﺮﺍﺩ ﺑﺎﻟﻌﺎﺻﻤﺔ، ﻭﺍﺳﺘﺤﻮﺫﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ  4002ﺃﻭﺕ  52ﰲ  -3
  .ﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱﺍﻟ
ﺃﻟﻒ  782ﰎ ﺗﻐﻄﻴﺔ ﺳﺒﻊ ﻭﻻﻳﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ، ﻭﻭﺻﻞ ﻋﺪﺩ ﻣﺸﺘﺮﻛﻴﻬﺎ ﰲ ﺎﻳﺔ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺇﱃ  4002ﺃﻛﺘﻮﺑﺮ  91ﰲ  -4
  .ﻣﺸﺘﺮﻙ
، ﻭﰲ ﺍﻟﻌﺸﺮﻳﻦ ﻣﻦ ﻧﻔﺲ "ﳒﻤﺔ ﺳﺘﺎﺭ"ﻭﻻﻳﺔ ﻭﰎ ﻃﺮﺡ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﳉﺪﻳﺪ  41ﻟﺘﻐﻄﻲ  ﺸﺒﻜﺔﺍﻟﺍﺗﺴﻌﺖ  5002ﺟﺎﻧﻔﻲ  50ﰲ  -5
  .ﻟﺘﻄﻮﻳﺮ ﻭﺗﻌﻠﻴﻢ ﺇﻃﺎﺭﺍﺎ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺍﻟﺸﻬﺮ ﻗﺮﺭﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﻧﺸﺎﺀ ﻣﺮﻛﺰ
  .ﻭﻻﻳﺔ ﻣﻦ ﻭﻻﻳﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻦ 82ﺃﻋﻠﻨﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻦ ﺗﻐﻄﻴﺔ  5002ﺃﻓﺮﻳﻞ  03ﰲ  -6
                                                        
  .251، ﺹ ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖﺳﻬﻴﻠﺔ ﻋﻴﻮﻥ، ﺩﻭﺭ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﰲ ﺍﶈﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﺻﻮﺭﺓ ﺍﻟﻌﻼﻣﺔ ﺃﺛﻨﺎﺀ ﺍﻷﺯﻣﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ، (  1)
ﻣﺮﺟﻊ ، (1102-8002)ﺣﺎﻟﺔ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  –ﺍﳍﺎﴰﻲ ﺑﻦ ﻭﺍﺿﺢ، ﺗﺄﺛﲑ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ  (2)
  .802- 702ﺹ  ﺳﺎﺑﻖ،




ﺍﻟﱵ ﺗﺴﻤﺢ ﳌﺸﺘﺮﻛﻴﻬﺎ ﺍﳌﺘﻮﺍﺟﺪﻳﻦ ﺧﺎﺭﺝ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﺑﺈﺟﺮﺍﺀ ﻭﺗﻠﻘﻲ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ  ﰎ ﺗﺸﻐﻴﻞ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺮﻭﺍﻣﻴﻨﻎ 5002ﻧﻮﻓﻤﱪ  01ﰲ  -7
  .ﺮ، ﻭﻗﺪ ﺑﺪﺃ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻣﻬﺎ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳊﺠﺎﺝﻣﻊ ﺍﻻﺣﺘﻔﺎﻅ ﺑﻨﻔﺲ ﺍﻟﺮﻗﻢ ﺍﳌﺴﺘﻌﻤﻞ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋ
ﰎ ﲣﻔﻴﺾ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ ﻟﺘﻘﺎﺭﺏ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﺍﶈﻠﻴﺔ، ﻭﰲ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﻭﺍﻟﻌﺸﺮﻳﻦ ﻣﻦ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﻬﺮ  5002ﺩﻳﺴﻤﱪ  30ﰲ  -8
  .ﻭﻻﻳﺔ 84ﺃﻋﻠﻨﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻦ ﺗﻐﻄﻴﺔ 
  .ﺃﻋﻠﻨﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻦ ﲣﻔﻴﺾ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﻟﻜﻞ ﻋﺮﻭﺿﻬﺎ 6002ﻓﻴﻔﺮﻱ  21ﰲ  -9
، ﻭﰲ ﺷﻬﺮ ﻣﺎﻱ ﻣﻦ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﰎ " 55 al amjdeN"ﰎ ﻃﺮﺡ ﺧﺪﻣﺔ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺑﺎﺳﻢ  6002ﻣﺎﺭﺱ  92ﰲ  -01
  ".oohz" ﺍﻃﻼﻕ ﻣﻮﻗﻊ 
  ".tenretni kcap" ﻃﺮﺣﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺧﺪﻣﺔ  8002ﰲ ﺳﺒﺘﻤﱪ  -11
ﰎ ﻃﺮﺡ ﺧﺪﻣﺔ  ﻣﺪﻯ ﺍﳊﻴﺎﺓ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟﻸﻓﺮﺍﺩ، ﻭﰲ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﳌﻮﺍﻟﻴﺔ "ﳒﻤﺔ ﺳﺘﺎﺭ"ﺃﻃﻠﻘﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺧﺪﻣﺔ  9002ﰲ ﺳﻨﺔ  -21
  .ﻣﺪﻯ ﺍﳊﻴﺎﺓ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ "ﳒﻤﺔ ﺑﺮﻭﻛﻨﺘﺮﻭﻝ"
  ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﳌﺆﺳﺴﺔ : ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺇﱃ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﻭﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ، ﻭﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﻣﻮﺟﻬﺔ  ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔﺣﺎﻟﻴﺎ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ  ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﺗﻘﺪﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ      
   (1):ﺍﻵﰐﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﰲ 
  .ﺗﻀﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﺌﺔ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻭﺍﻟﺒﻌﺪﻱ(: ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ)ﻓﺌﺔ ﺍﳋﻮﺍﺹ  -1
  :ﻫﻨﺎﻙ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ، ﺃﳘﻬﺎ: ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ -ﺃ
" ﺩﺝ ﻭﳎﺎﻧﻴﺔ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺧﺪﻣﱵ  001ﺩﺝ ﻣﻊ ﺭﺻﻴﺪ ﺃﻭﱄ ﺑﻘﻴﻤﺔ  002ﺡ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﺑﺴﻌﺮ ﺮﹺﻃﹸ": ayaH" ﻋﺮﺽ  - 1ﺃ
   . ﻭﺍﺣﺘﺴﺎﺏ ﺗﺴﻌﲑﺓ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﺑﺎﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﺑﻌﺪ ﺍﻟﺪﻗﻴﻘﺔ ﺍﻷﻭﱃ "koobcaf" ﻭ" piB
   :ﻛﻤﺎ ﻫﻲ ﻣﻮﺿﺤﺔ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺘﺎﱄ ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺙ ﺻﻴﻎ": ayaH yxaM" ﻋﺮﺽ  - 2ﺃ
  " ayaH yxaM" ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 42ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  ayaH yxaM 0053  ayaH yxaM 0002  ayaH yxaM 0001  
  ﺩﺝ 002  ﺩﺝ 002  ﺩﺝ 002  ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ
  ﺩﺝ 0053  ﺩﺝ 0002  دج 0001  ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
  ﺳﺎ 42/42  ﺳﺎ 42/42  00:90ﺇﱃ  00:12  ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﳓﻮ ﺍﺎﻧﻴﺔ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ 
  ﺩﺝ 0053  ﺩﺝ 0002  ﺩﺝ 0001  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
  OG 01  OG 4  OG 5.1  ﺣﺠﻢ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺍﳌﻬﺪﻯ
  ﺛﺎﻧﻴﺔ/ ﺩﺝ 761.0  ﺛﺎﻧﻴﺔ/ ﺩﺝ 761.0  ﺛﺎﻧﻴﺔ/ ﺩﺝ 761.0  ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ
 .7102/90/10 :el eétlusnoc egap , ooderoO.www :ecruoS
  :ﺩﺝ ﻭﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ0001: ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻙ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺭﺻﻴﺪﻩ ﺑـ": 0001 aL" ﻋﺮﺽ  - 3ﺃ
 ﺷﺒﻜﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻋﻨﺪ ﺍﻟﺘﻌﺒﺌﺔ؛ﺳﺎﻋﺎﺕ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﻣﺴﺘﺨﺪﻣﻲ  5 
                                                        
 .7102/90/10 :el eétlusnoc egap , ooderoO.www )1(




 ﺩﺝ ﺭﺻﻴﺪ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺻﺎﱀ ﳓﻮ ﻛﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ؛ 0001 
 ﺛﺎﻧﻴﺔ ﺑﻌﺪ ﺍﻟﺪﻗﻴﻘﺔ ﺍﻷﻭﱃ؛ 03/ ﺩﺝ 99.3:ﺗﺴﻌﲑﺓ ﻣﻮﺣﺪﺓ ﳓﻮ ﻛﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺑـ 
   .ﻣﻜﺎﳌﺔ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳌﺪﺓ ﲬﺲ ﺩﻗﺎﺋﻖ ﻳﻮﻣﻴﺎ ﳓﻮ ﺷﺒﻜﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻣﻦ ﺍﳋﺎﻣﺴﺔ ﺻﺒﺎﺣﺎ ﺇﱃ ﺍﳋﺎﻣﺴﺔ ﻣﺴﺎﺀﺍ 
  :ﺩﺝ ﻭﺍﻻﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ 003: ﺧﻼﻝ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻙ ﺍﻗﺘﻨﺎﺀ ﺷﺮﳛﺔ ﺑـﻣﻦ ": sulP aL" ﻋﺮﺽ  -4ﺃ  
 ﺩﺝ؛ 002ﺭﺻﻴﺪ ﺃﻭﱄ ﺑﻘﻴﻤﺔ  
 ﺩﺝ ﺻﺎﳊﺔ ﻟﻜﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ؛ 0002: ﺩﺝ ﻋﻦ ﻛﻞ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺑـ 0993ﺭﺻﻴﺪ ﳎﺎﱐ ﺑﻘﻴﻤﺔ  
  ﻣﺴﺎﺀﺍ؛ﻣﻜﺎﳌﺔ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳌﺪﺓ ﲬﺲ ﺩﻗﺎﺋﻖ ﻳﻮﻣﻴﺎ ﳓﻮ ﺷﺒﻜﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻣﻦ ﺍﳋﺎﻣﺴﺔ ﺻﺒﺎﺣﺎ ﺇﱃ ﺍﳋﺎﻣﺴﺔ  
 ﺩﺝ ﻣﻦ ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ؛ 001ﺩﻗﻴﻘﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺷﺒﻜﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﳌﺪﺓ ﻳﻮﻡ ﻛﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﺍﻗﺘﻄﺎﻉ ﻣﺒﻠﻎ  021 
 ﺛﺎﻧﻴﺔ ﺑﻌﺪ ﺍﻟﺪﻗﻴﻘﺔ ﺍﻷﻭﱃ؛ 03/ ﺩﺝ 99.3:ﺗﺴﻌﲑﺓ ﻣﻮﺣﺪﺓ ﳓﻮ ﻛﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺑـ 
  :ﻫﻨﺎﻙ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ، ﺃﳘﻬﺎ: ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ -ﺏ
ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺙ ﺻﻴﻎ ﺑﺎﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﳝﻜﻦ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ : ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺼﻴﻐﺔ ﺍﶈﺪﻭﺩﺓﻋﺮﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ  -1ﺏ
  : ﺍﻟﺘﺎﱄ
  ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺼﻴﻐﺔ ﺍﶈﺪﻭﺩﺓ: 52ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  
 ﻋﺮﻭﺽ enO ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺼﻴﻎ ﺍﶈﺪﻭﺩﺓ
 0004 enO 0022 enO  0051 enO
  ﺩﺝ 0004  ﺩﺝ 0022  دج 0051  ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
  00:60ﺇﱃ  00:22ﺩﺝ ﻣﻦ  1ﺃﻭ   00:81ﺇﱃ  00:60ﺩﺝ ﻣﻦ  1  ﺛﺎﻧﻴﺔ 03/ ﺩﺝ 4  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﺳﻌﺮ 
  00:81ﺇﱃ  00:60ﺩﺝ ﻣﻦ  0
  00:60ﺇﱃ  00:22ﺩﺝ ﻣﻦ  0ﺃﻭ 
  ﺩﺝ 0004  ﺩﺝ 0022  ﺩﺝ 0003  ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ  ﺭﺻﻴﺪ
  ﺩﺝ 2  ﺩﺝ 4  ﺩﺝ 5  ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ sms
  ﺩﺝ 41  ﺩﺝ 41  ﺩﺝ 41 ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ sms
  ﺩﺝ 01  ﺩﺝ 01  ﺩﺝ 01 SMM ﺭﺳﺎﺋﻞ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻂ 
  OG 2  OG 1  OM 005  ﺣﺠﻢ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺍﳌﻬﺪﻯ
  ﺛﺎﻧﻴﺔ 03/ ﺩﺝ 2  ﺛﺎﻧﻴﺔ 03/ ﺩﺝ 3  ﺛﺎﻧﻴﺔ 03/ ﺩﺝ 4  ﳓﻮ ﻛﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ
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ﺗﺘﺸﺎﺑﻪ ﻣﻊ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﰲ ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺙ ﺻﻴﻎ ﺑﺎﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ : ﻋﺮﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺼﻴﻐﺔ ﺍﳌﻔﺘﻮﺣﺔ -2ﺏ
ﺑﺸﻜﻞ ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩ ﺇﱃ ﻏﺎﻳﺔ  ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﻭﺍﻷﺳﻌﺎﺭ، ﻏﲑ ﺃﻥ ﺍﻻﺧﺘﻼﻑ ﺑﻴﻨﻬﻤﺎ ﻳﻜﻤﻦ ﰲ ﺃﻥ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﳝﻜﻨﻪ ﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺷﺮﳛﺔ
  .ﺍﻧﻘﻀﺎﺀ ﺍﻟﺸﻬﺮ
  :ﺗﻀﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻔﺌﺔ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺃﳘﻬﺎ :ﻓﺌﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ -2




ﻣﻮﺟﻬﺔ ﻟﻠﺤﺮﻓﻴﲔ ﻭﺍﻟﺘﺠﺎﺭ ( 0004، 0002، 0001)ﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺙ ﺻﻴﻎ  ":  AYAHssenisub" ﻋﺮﺽ  -ﺃ
  .ﺃﺩﻧﺎﻩ ﻭﺃﺻﺤﺎﺏ ﺍﳌﻬﻦ ﺍﳊﺮﺓ، ﻭﻟﻜﻞ ﺻﻴﻐﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻭﻣﺰﺍﻳﺎ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﳝﻜﻦ ﺗﻠﺨﻴﺼﻬﺎ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ
  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ"   AYAHssenisub" ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 62ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  ssenisub 0004  ssenisub 0002  ssenisub 0001  
  ﺩﺝ 0004  ﺩﺝ 0002  ﺩﺝ 0001  ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ 21  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ 21  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ 21  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﳌﺮﺋﻴﺔ ﳏﻠﻴﺎ
  OG 01  OG 4  OG 5.1  ﺣﺠﻢ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺍﳌﻬﺪﻯ
  ﺩﺝ 3  ﺩﺝ 3  ﺩﺝ 3  ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ sms
  ﺩﺝ 41  ﺩﺝ 41  ﺩﺝ 41 ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﳋﺎﺭﺝ sms
  ﺩﺝ 01  ﺩﺝ 01  ﺩﺝ 01  ﺭﺳﺎﺋﻞ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻂ 
  ﺩﺝ 0: ﺳﺎ ﺑـ 81ﺇﱃ  8  ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ
  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ  0  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ  0  ﺩ/ﺩﺝ 8: ﺳﺎ ﺑـ 8ﺇﱃ  81
  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ 8  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ 8  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ 8  ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕﺍﻟﺴﻌﺮ ﳓﻮ 
  ﺩﻗﺎﺋﻖ 02  ﺩﻗﺎﺋﻖ 51  ﺩﻗﺎﺋﻖ 01  ﺍﻟﺪﻗﺎﺋﻖ ﺍﳌﻬﺪﺍﺓ ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ
  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺑﲔ ﺍﳋﻄﻮﻁ
  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ  0  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ  0  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ  0  00:81ﺇﱃ  00:8ﻣﻦ 
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  :ﻫﻲ ﺍﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕﻳﻀﻢ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺛﻼﺙ  ":ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ  ﺑـﺮﻭ" ﻋﺮﺽ  -ﺏ
 ﺩﺝ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ؛ 0021ﲟﺒﻠﻎ ﻗﺪﺭﻩ "  0021 orP" ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ  
  ﺩﺝ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ؛ 0042ﲟﺒﻠﻎ ﻗﺪﺭﻩ "   orP4200" ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ  
  .ﺍﺑﺘﺪﺍﺀ ﻣﻦ ﺛﻼﺛﺔ ﺧﻄﻮﻁ ﺩﺝ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ 0004ﲟﺒﻠﻎ ﻗﺪﺭﻩ "   orP0400" ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ  
  .11ﻩ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﻓﻴﻤﻜﻦ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﰲ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ ﺃﻣﺎ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻫﺬ     
ﺔ ﺍﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﺷﺨﺼﻴﺔ ﲤﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﺑﺸﻜﻞ ﻳﺘﻜﻮﻥ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻣﻦ ﳎﻤﻮﻋ ":ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺑـﺮﻭ ﻛﻨﺘﺮﻭﻝ " ﻋﺮﺽ  -ﺝ
ﺃﻣﺎ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻫﺬﻩ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ  ﺩﺝ ﻟﻠﺸﻬﺮ، 0001: ﻭﻳﻘﺪﺭ ﻣﺒﻠﻎ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻷﺩﱏ ﻟﻜﻞ ﺧﻂ ﺑـﺃﻓﻀﻞ ﰲ ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺗﻪ، 
  .21ﻓﻴﻤﻜﻦ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﰲ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ 
ﻫﻮ ﻋﺮﺽ ﻳﻀﻢ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﻣﻜﻴﻔﺔ ﺣﺴﺐ ﻣﻴﺰﺍﻧﻴﺔ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻭﺍﺣﺘﻴﺎﺟﺎﺗﻪ، ﻓﺒﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ":  noitpO" ﻋﺮﺽ  -ﺩ
  :ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﺍﻟﻌﻤﻴﻞ ﻣﻦ ﺩﻗﺎﺋﻖ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﻭﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻭﺭﺳﺎﺋﻞ ﻗﺼﲑﺓ ﺣﺴﺐ ﻛﻞ ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ ﻛﻤﺎ ﻳﻠﻲ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙﻣﺒﻠﻎ 
 ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ 005ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻭ OG 1ﺩﺝ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭ 0001ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ":  0021 noitpO" ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ  
  ﺻﺎﳊﺔ ﳌﺪﺓ ﺛﻼﺛﺔ ﺃﺷﻬﺮ ﻟﻠﺘﺸﻐﻴﻞ ﺍﳉﺪﻳﺪ؛
ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ  006ﻭ ﺩﻗﻴﻘﺔ 0001ﺩﺝ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭ 0002ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ":  0022 noitpO" ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ  
  ﺻﺎﳊﺔ ﳌﺪﺓ ﺛﻼﺛﺔ ﺃﺷﻬﺮ ﻟﻠﺘﺸﻐﻴﻞ ﺍﳉﺪﻳﺪ ؛




 006ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻭ OG 3ﻭ ﺩﻗﻴﻘﺔ 0001ﺩﺝ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭ 0003ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ":  0023 noitpO" ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ  
  ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ ﺻﺎﳊﺔ ﳌﺪﺓ ﺛﻼﺛﺔ ﺃﺷﻬﺮ ﻟﻠﺘﺸﻐﻴﻞ ﺍﳉﺪﻳﺪ ؛
ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ  005ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻭ OG 4ﺩﺝ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭ 0004ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ":  0024 noitpO" ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ  
، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﺷﺒﻜﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻣﻦ ﺍﻟﺴﺎﻋﺔ ﺍﻟﺜﺎﻣﻨﺔ ﺻﺒﺎﺣﺎ ﺇﱃ ﺻﺎﳊﺔ ﳌﺪﺓ ﺛﻼﺛﺔ ﺃﺷﻬﺮ ﻟﻠﺘﺸﻐﻴﻞ ﺍﳉﺪﻳﺪ
  .ﺍﻟﺴﺎﺩﺳﺔ ﻣﺴﺎﺀﺍ
    :ﺗﻘﺪﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻣﻦ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻟﻔﺌﺔ ﺍﳋﻮﺍﺹ ﻭﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ، ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ :ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ - 3
ﺑﺈﺭﺳﺎﻝ ﺭﺳﺎﺋﻞ ﻧﺼﻴﺔ ﻗﺼﲑﺓ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﻟﻸﺻﺪﻗﺎﺀ ﺇﻥ ﻛﺎﻥ ﺭﺻﻴﺪﻫﻢ   ﺪﻣﺔ ﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖﻫﺬﻩ ﺍﳋﺗﺴﻤﺢ ": ﻋﺎﻭﺩﱄ"ﺧﺪﻣﺔ  -
  ؛ ﻏﲑ ﻛﺎﻑ ﻹﺟﺮﺍﺀ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ
ﲢﺠﺐ ﺍﳌﻮﺍﻗﻊ ﺫﺍﺕ ﺍﶈﺘﻮﻳﺎﺕ ﻏﲑ ﺍﳌﺮﻏﻮﺏ ﻓﻴﻬﺎ ﺑﺼﻔﺤﺎﺕ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﳊﻤﺎﻳﺔ  ﻫﻲ ﺧﺪﻣﺔ ﳎﺎﻧﻴﺔ: ﺍﻟﺮﻗﺎﺑﺔ ﺍﻷﺑﻮﻳﺔ ﻟﻼﻧﺘﺮﻧﺖ ﺧﺪﻣﺔ -
  ؛ﺃﻃﻔﺎﻟﻜﻢ
ﻫﻲ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﺎﱐ ﻋﱪ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﻟﺘﻌﺒﺌﺔ ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ ﻭﺩﻓﻊ ﺍﻟﻔﻮﺍﺗﲑ ﺩﻭﻥ ﺗﻨﻘﻞ ﺑﺎﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﺒﻄﺎﻗﺎﺕ  ": MROTSE" ﺧﺪﻣﺔ  -
  ﺍﻟﺒﻨﻜﻴﺔ؛
ﻣﻦ ﲣﺼﻴﺺ ﻧﻐﻤﺔ ﺍﻻﻧﺘﻈﺎﺭ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﻪ ﻭﻓﻘﺎ ﳌﻴﻮﻟﻪ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺪﻓﻊ ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ ﺷﻬﺮﻱ  ﻙﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﲤﹸﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮ: ﺧﺪﻣﺔ ﺭﻧـﻴﲏ -
  ﺩﺝ؛ 04: ﻗﺪﺭﻩ
  ﻫﻲ ﺧﺪﻣﺔ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﲤﻜﻦ ﻣﺸﺘﺮﻛﻲ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻣﻦ ﻣﺘﺎﺑﻌﺔ ﺍﻷﺧﺒﺎﺭ ﻭﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﺍﺗﺼﺎﻝ ﺩﺍﺋﻢ ﺑﺎﻷﺻﺪﻗﺎﺀ؛: ﺍﻟﻔﺎﻳﺴﺒﻮﻙﺧﺪﻣﺔ  -
 ؛" PNB  sabsiraP"ﻫﻲ ﺧﺪﻣﺔ ﲤﹸﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺭﺻﻴﺪﻩ ﻋﻠﻰ ﺃﺟﻬﺰﺓ ﺍﻟﺼﺮﻑ ﺍﻵﱄ ﻟﺒﻨﻚ : ﺧﺪﻣﺔ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ -
ﻛﻞ ﺟﺪﻳﺪ ﳜﺺ ﺃﺣﻮﺍﻝ ﺍﻟﻄﻘﺲ، ﺍﻟﺮﻳﺎﺿﺔ، ﻣﻮﺍﻗﻴﺖ ﲤﹸﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﺍﳊﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻫﻲ ﺧﺪﻣﺔ ": ﺧﱪﱐ"ﺧﺪﻣﺔ  -
  ﺩﺝ ﻟﻠﺸﻬﺮ؛ 05ﺍﱁ، ﻣﻘﺎﺑﻞ ﻣﺒﻠﻎ ﻗﺪﺭﻩ ...ﺍﻟﺼﻼﺓ،
ﲤﹸﻜﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﲢﻮﻳﻞ ﺟﺰﺀ ﻣﻦ ﺭﺻﻴﺪﻩ ﺇﱃ ﻣﺘﻌﺎﻣﻞ ﺁﺧﺮ ﰲ ﺷﺒﻜﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﰲ ﺃﻱ ﻭﻗﺖ ": ﺳﺘﻮﺭﻣﻴﻠﻲ"ﺧﺪﻣﺔ  -
  ﻭﺩﻭﻥ ﺗﻨﻘﻞ؛
ﲢﺪﻳﺪ ﻗﺎﺋﻤﺔ ﻣﻜﻮﻧﺔ ﻣﻦ ﺭﻗﻢ ﺇﱃ ﻋﺸﺮﺓ ﺃﺭﻗﺎﻡ ﻟﻠﺘﻜﻔﻞ ﲟﻜﺎﳌﺎﻢ  ﲤﹸﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦﻫﻲ ﺧﺪﻣﺔ : ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺑﺪﻭﻥ ﺭﺻﻴﺪ -
  ﻋﻨﺪ ﺍﻧﺘﻬﺎﺀ ﺭﺻﻴﺪﻫﻢ؛
  ﺩﺝ ﺷﻬﺮﻳﺎ؛ 001ﺣﻈﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﻏﲑ ﺍﳌﺮﻏﻮﺏ ﻓﻴﻬﺎ ﻣﻘﺎﺑﻞ  ﲤﹸﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦﻫﻲ ﺧﺪﻣﺔ  ":ﻓﻴﻠﺘﺮﻱ"ﺧﺪﻣﺔ  -
  ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﳌﺆﺳﺴﺔ  ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞﺳﻴﺎﺳﺔ : ﺛـﺎﻟﺜﺎ
ﱃ ﺇﻋﻼﻡ ﺇﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺳﻴﺎﺳﱵ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﻹﻳﺼﺎﻝ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﰲ ﺍﳌﻜﺎﻥ ﻭﺍﻟﺰﻣﺎﻥ ﺍﳌﻨﺎﺳﺒﲔ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ      
  .ﺍﳌﺆﺳﺴﺔﲟﻨﺘﺠﺎﺕ  ﺍﳊﺎﻟﻴﲔ ﻭﺍﳌﺮﺗﻘﺒﲔ ﻭﺗﺬﻛﲑ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ
ﺗﺘﺒﲎ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺳﻴﺎﺳﱵ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ، ﻓﻀﻤﻦ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺔ  :ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ -1
   (1): ، ﻭﺍﳌﻜﻮﻧﺔ ﻣﻦﻣﻘﺮ 835ﺍﻷﻭﱃ ﻳﺘﻢ ﺍﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻣﺒﺎﺷﺮﺓ ﻣﻊ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﻘﺮﺍﺎ ﺍﻟﺒﺎﻟﻎ ﻋﺪﺩﻫﺎ 
  ؛ﻭﻛﺎﻟﺔ ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺄﻭﺭﻳﺪﻭ 701 
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  ؛ PIVﳏﻼﺕ  3 
  ؛ﳏﻞ 38 
 .ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﻓﻀﺎﺀ ﺧﺎﺹ ﲞﺪﻣﺎﺕ  543 
ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺒﻴﻊ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺑﻄﺎﻗﺎﺕ ﺍﻟﺘﻌﺒﺌﺔ ﻭﲢﺼﻴﻞ ﺍﻟﻔﻮﺍﺗﲑ ﻭﻣﻌﺎﳉﺔ ﻣﺸﺎﻛﻞ  ﻫﺬﻩ ﺍﳌﻘﺮﺍﺕ ﺍﳌﻨﺘﺸﺮﺓ ﻋﱪ ﻛﺎﻓﺔ ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ     
  .ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ، ﻭﻫﻲ ﻣﻬﻴﺄﺓ ﺑﺸﻜﻞ ﺭﺍﻗﻲ ﻳﻌﻄﻲ ﺻﻮﺭﺓ ﺟﻴﺪﺓ ﺍﲡﺎﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ
 ibom ,ayar ,let tsew :ﻬﻢﺃﳘﺃﻣﺎ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻓﺘﺘﻢ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﺍﳌﻌﺘﻤﺪﻳﻦ،      
  .ﻳﺘﻮﺳﻄﻮﻥ ﺑﲔ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﳌﻌﺘﻤﺪﺓ ،(1) moc tniop.R ,enohp
ﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻭﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻣﻣﺘﻜﺎﻣﻞ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻋﻠﻰ ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺮﻭﳚﻲ  ﺗﻌﺘﻤﺪ :ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ -2
  .ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺍﻟﻔﻌﺎﻝ ﺑﻌﻤﻼﺋﻬﺎ ﺍﳊﺎﻟﻴﲔ ﻭﺍﳌﺮﺗﻘﺒﲔ ﻭﺗﻨﺸﻴﻂ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﻗﻮﺓ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺗﺴﻌﻰ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺇﱃ
ﺣﻴﺚ ﺗﺴﺘﺨﺪﻡ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ  ﻳﻌﺪ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﺍﺳﺘﻌﻤﺎﻻ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، :ﺍﻹﻋﻼﻥ -ﺃ
  :ﺍﻹﻋﻼﻧﻴﺔ، ﺃﳘﻬﺎ
ﺍﻻﻟﻜﺘﺮﻭﱐ ﺍﻟﺮﲰﻲ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﺬﻱ ﺗﻨﺸﺮ ﻓﻴﻪ ﻛﻞ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻭﺍﳌﻌﻠﻮﻣﺎﺕ ﻭﺍﻷﺣﺪﺍﺙ ﻭﺍﻷﺧﺒﺎﺭ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺍﳌﻮﻗﻊ  
 ﺎ؛
 ﺍﻹﺫﺍﻋﺔ ﻭﺍﻟﺒﺚ ﺍﻟﺘﻠﻔﺰﻳﻮﱐ ﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺍﻟﻮﻣﻀﺎﺕ ﺍﻹﺷﻬﺎﺭﻳﺔ ﻣﻦ ﺣﲔ ﻵﺧﺮ ﻭﰲ ﺃﻭﻗﺎﺕ ﻣﺪﺭﻭﺳﺔ؛ 
 ﳌﻼﻋﺐ ﻭﻏﲑﻫﺎ؛ﺍﳌﻌﻠﻘﺎﺕ ﻭﺍﳌﻠﺼﻘﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﻄﺮﻕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﺸﻮﺍﺭﻉ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ ﻭﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻭﺍ 
 ؛ﻭﻏﲑﻫﺎ ﻣﻨﺸﻮﺭﺍﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﳌﺘﻤﺜﻠﺔ ﰲ ﺍﳌﻄﻮﻳﺎﺕ ﻭﺍﳌﺬﻛﺮﺍﺕ ﺍﻟﺴﻨﻮﻳﺔ ﻭﺍﻼﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺼﺪﺭﻫﺎ 
  .ﻐﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻭﺍﻟﻔﺮﻧﺴﻴﺔ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﺭﻭﺍﺟﺎ ﻭﻗﺮﺍﺀﺓﻠﺍﻟﺼﺤﻒ ﻭﺍﻼﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﺑﺎﻟ 
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﻭﻻﺭ ﺑﻌﺪ ﻛﻞ ﻣﻦ  733ﻫﺎ ﺛﺎﻟﺚ ﺃﻛﱪ ﺍﳌﻌﻠﻨﲔ ﰲ ﺍﻟﺘﻠﻔﺰﺓ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﺔ ﺑﺎﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺇﻋﻼﻧﻴﺔ ﻗﺪﺭﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﺗﻌﺘﱪ       
   .(2)ﺟﺎﺯﻱ ﻭﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ 
ﺘﻢ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺑﺎﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﻛﻌﻨﺼﺮ ﻓﻌﺎﻝ ﻋﻨﺪ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ، ﺣﻴﺚ ﺗﻘﻮﻡ ﺑﺎﻟﻌﺪﻳﺪ  :ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ -ﺏ
ﻟﻸﺣﺪﺍﺙ ، ﻭﳝﻜﻦ ﻣﻼﺣﻈﺔ ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﺸﺎﺭﻛﺘﻬﺎ ﰲ ﺍﳌﻌﺎﺭﺽ ﻭﺍﻟﺼﺎﻟﻮﻧﺎﺕ ﻭﺭﻋﺎﻳﺘﻬﺎ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱﻣﻦ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﻣﻊ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ 
 ﺍﻟﱵ ﻗﺎﻣﺖ ﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺗﺘﻤﺜﻞ ﺃﻫﻢ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔﻭ، (ﺍﱁ...ﺭﻳﺎﺿﻴﺔ، ﺛﻘﺎﻓﻴﺔ، ﻓﻨﻴﺔ، ﺧﲑﻳﺔ،) ﳎﺎﻻﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﻭﺍﻟﺘﻈﺎﻫﺮﺍﺕ ﰲ
  (3):ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ
 (7102 MOCIS)ﺷﺎﺭﻛﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻟﻠﺴﻨﺔ ﺍﻟﺜﺎﻣﻨﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ ﰲ ﺍﳌﻌﺮﺽ ﺍﻟﺪﻭﱄ ﻟﻌﻠﻮﻡ ﺍﳊﺎﺳﺐ ﺍﻵﱄ ﻭﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ  -
  ﺑﻘﺼﺮ ﺍﳌﻌﺎﺭﺽ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺍﻟﻌﺎﺻﻤﺔ؛ 7102ﺃﻓﺮﻳﻞ  90ﺇﱃ  50ﰲ ﻃﺒﻌﺘﻪ ﺍﻟﺴﺎﺩﺳﺔ ﻭﺍﻟﻌﺸﺮﻭﻥ ﺍﻟﺬﻱ ﺍﻧﻌﻘﺪ ﻣﻦ 
                                                        
، ﻣﺮﺟﻊ (1102-8002)ﺣﺎﻟﺔ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  –ﺍﳍﺎﴰﻲ ﺑﻦ ﻭﺍﺿﺢ، ﺗﺄﺛﲑ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ( 1)
  .572ﺳﺎﺑﻖ، ﺹ 
  .582ﺹ  ﺴﺎﺑﻖ،ﺍﻟﺮﺟﻊ ﺍﳌ (  2)
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 251ﻭﺗﺴﺎﻫﻢ ﰲ ﲤﻮﻳﻞ ﺃﻋﻤﺎﳍﺎ ﺍﳋﲑﻳﺔ، ﺣﻴﺚ ﺃﺭﺳﻠﺖ "  SOS" ﻟﻠﺴﻨﺔ ﺍﻟﻌﺎﺷﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ ﺗﺮﻋﻰ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﲨﻌﻴﺔ  -
" ﻣﲑﻛﻴﻮﺭ"ﺇﱃ ﻣﻜﺔ ﺍﳌﻜﺮﻣﺔ ﻣﻦ ﺃﺟﻞ ﺃﺩﺍﺀ ﻓﺮﻳﻀﺔ ﺍﳊﺞ، ﻭﻗﺪ ﰎ ﺗﻨﻈﻴﻢ ﺣﻔﻞ ﻋﻨﺪ ﻋﻮﺩﻢ ﰲ ﻓﻨﺪﻕ ( ﻣﻌﺎﻗﲔ ﻭﳏﺘﺎﺟﲔ)ﻣﻦ ﺍﳌﺴﻨﲔ 
  ؛ 5102ﺃﻓﺮﻳﻞ  81ﰲ 
ﰲ ﺛﺎﱐ ﻳﻮﻡ ﻟﻌﻴﺪ ﺍﻟﻔﻄﺮ ﺑﺘﻨﻈﻴﻢ ﺯﻳﺎﺭﺓ ﻟﻸﻃﻔﺎﻝ ﻣﻦ ﺑﺎﺏ ﺍﻟﺘﻀﺎﻣﻦ ﻭﺍﳌﻮﺍﻃﻨﺔ ﻭﻟﻠﺴﻨﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ، ﺗﻘﻮﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ  -
  ﺍﳌﺮﺿﻰ ﰲ ﻋﺪﺓ ﻣﺴﺘﺸﻔﻴﺎﺕ ﻣﻊ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳍﺪﺍﻳﺎ ﳍﻢ؛
ﻗﺎﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺑﺘﻜﺮﱘ ﺍﻟﻄﻠﺒﺔ ﺍﳌﺘﻔﻮﻗﲔ ﰲ ﻛﻠﻴﺔ ﺍﻹﻟﻜﺘﺮﻭﻧﻴﻚ ﻭﺍﻹﻋﻼﻡ ﺍﻵﱄ ﺗﺜﻤﻴﻨﺎ ﻟﻠﻘﺪﺭﺍﺕ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ ﻟﻠﻄﻠﺒﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻳﲔ،  -
ﻣﻨﺘﻮﺭﻱ ﺑﻘﺴﻨﻄﻴﻨﺔ،  ﺓﺧﻮﻹﺍﳌﺪﺭﺳﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺎﺕ ﻭﻛﺬﺍ ﻃﻠﺒﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺍﻭ ﺪﻳﻦﺎﻣﻌﺔ ﺍﻟﻌﻠﻮﻡ ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻫﻮﺭﺍﻱ ﺑﻮﻣﲜ
   ؛ 7102- 6102ﻟﻠﻤﺘﻔﻮﻗﲔ ﺍﻷﻭﺍﺋﻞ ﻟﻠﺴﻨﺔ ﺍﳉﺎﻣﻌﻴﺔ  ﻣﻜﺎﻓﺂﺕ ﺎﲟﻨﺤﻬ
 42ﻭ 32ﻧﻈﻤﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺑﺎﻟﺘﻌﺎﻭﻥ ﻣﻊ ﺍﻟﻮﻛﺎﻟﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻟﻠﺪﻡ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﱪﻉ ﺑﺎﻟﺪﻡ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻋﻤﺎﳍﺎ، ﻭﺫﻟﻚ ﻳﻮﻣﻲ  -
  .ﰲ ﻣﻘﺮﺍﺎ ﺑﻌﺪﺓ ﻭﻻﻳﺎﺕ 7102ﺟﻮﻳﻠﻴﺔ 
ﻋﻠﻰ ﻏﺮﺍﺭ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﺗﻘﻮﻡ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺑﺎﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺗﺮﻗﻴﺔ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻣﻦ ﺣﲔ  :ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﺗﺮﻗﻴﺔ - ﺝ
   (1) :ﻭﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﻣﺎ ﻳﻠﻲﻭﺑﺎﻟﺘﺎﱄ ﺃﺭﺑﺎﺣﻬﺎ،  ﻭﺍﻟﱵ ﺪﻑ ﻣﻦ ﺧﻼﳍﺎ ﺇﱃ ﺗﻌﻈﻴﻢ ﻣﺒﻴﻌﺎﺎ، ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﻋﺮﻭﺿﻬﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻴﺔ ﻵﺧﺮ
 " bulCﻠﻰ ﺳﻌﺮ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﳋﺪﻣﺘﻪﻋ % 05 :ﻋﻦ ﲣﻔﻴﺾ ﺑـ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺍﻟﻔﻀﻴﻞ ﺃﻋﻠﻨﺖ ﺷﻬﺮ ﺭﻣﻀﺎﻥ ﲟﻨﺎﺳﺒﺔ -
  ؛ﻃﻮﺍﻝ ﺍﻟﺸﻬﺮ ﻭﻳﻮﻣﻲ ﻋﻴﺪ ﺍﻟﻔﻄﺮ، ﻭﻛﺬﺍ ﻋﻦ ﺇﻃﻼﻕ ﻣﺴﺎﺑﻘﺔ ﺗﺴﻤﺢ ﺑﺎﻟﻔﻮﺯ ﲜﻮﺍﺋﺰ ﺭﺍﺋﻌﺔxueJ  "
"  enil eno"ﺍﳌﺸﺎﻫﺪﺓ  ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻟﻌﻤﻼﺋﻬﺎ ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ ﳎﺎﱐ ﳌﺪﺓ ﺷﻬﺮ ﳋﺪﻣﺔﲟﻨﺎﺳﺒﺔ ﺷﻬﺮ ﺭﻣﻀﺎﻥ ﺍﻟﻔﻀﻴﻞ، ﻣﻨﺤﺖ  -
  ؛ "YALP ZRATS" ﺣﺴﺐ ﺍﻟﻄﻠﺐ
ﺍﳌﺴﺎﻓﺮﻳﻦ ﺇﱃ ﺍﻟﺒﻘﺎﻉ  ﺎﻻﺳﺘﻘﺒﺎﻝ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﻟﻔﺎﺋﺪﺓ ﺯﺑﺎﺋﻨﻬ( gnimaoR)ﳋﺪﻣﺔ ﺍﻟﺘﺠﻮﺍﻝ  ﺎﺃﺳﻌﺎﺭﻫ ﺧﻔﻀﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ -
، ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ 01ﺇﱃ  04، ﺣﻴﺚ ﺍﳔﻔﺾ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﻣﻦ 7102ﺳﺒﺘﻤﱪ  03ﺇﱃ ﻏﺎﻳﺔ  7102ﺃﻭﺕ  50 ﺫﻟﻚ ﻣﻦﻭ ،ﺍﳌﹸﻘﺪﺳﺔ
  ؛ﺑﺎﳌﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻮﺩﻳﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﺷﺒﻜﺎﺕﺫﻟﻚ ﻋﱪ ﲨﻴﻊ ﻭ
  ؛" ssenisub AYAH"ﺩﻗﻴﻘﺔ ﺣﺴﺐ ﺍﻟﺼﻴﻐﺔ ﺍﳌﺨﺘﺎﺭﺓ ﰲ ﻋﺮﺽ  02ﺇﱃ  01ﻣﻨﺢ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﻣﻦ  -
  ؛"sulP aL"  ﰲ ﻋﺮﺽﺩﻗﺎﺋﻖ ﻣﻦ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﺎﻧﻴﺔ ﻳﻮﻣﻴﺎ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ  5ﻣﻨﺢ  -
ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﻷﻓﺮﺍﺩ، ﳛﺼﻞ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻋﻠﻰ ﺭﺻﻴﺪ " sulP aL"ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻌﺒﺌﺔ، ﻓﻤﺜﻼ ﰲ ﻋﺮﺽ ﻣﻨﺢ ﺃﺭﺻﺪﺓ ﻣﻀﺎﻋﻔﺔ ﻋﻨﺪ  -
  ﺩﺝ ﺻﺎﳊﺔ ﻟﻜﻞ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ؛ 0002: ﺩﺝ ﻋﻦ ﻛﻞ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺑـ 0993ﻣﻀﺎﻋﻒ ﻣﺮﺗﲔ ﻗﺪﺭﻩ 
ﻳﻈﻬﺮ ﻋﻨﺼﺮ ﻗﻮﺓ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﰲ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻧﻘﺎﻁ ﺑﻴﻌﻬﺎ ﻭﺍﻟﻮﻛﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺎﺑﻌﺔ ﳍﺎ، ﺣﻴﺚ ﻳﻘﻮﻡ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ  :ﻗﻮﺓ ﺍﻟﺒﻴﻊ -ﺩ
ﺑﺈﻗﻨﺎﻉ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﻭﺣﺜﻬﻢ ﻋﻠﻰ ﺷﺮﺍﺀ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺗﻘﺪﱘ ﺍﻟﺘﻮﺿﻴﺤﺎﺕ ﻭﺍﻹﺟﺎﺑﺎﺕ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﻟﺘﺴﺎﺅﻻﻢ، ﻭﺗﺴﻌﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺩﺍﺋﻤﺎ ﺇﱃ 
، ﻭﻓﻀﻼ ﻋﻦ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺰﻭﻥ ﺑﺎﻟﻠﺒﺎﻗﺔ ﰲ ﺍﻟﻜﻼﻡ ﻭﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺇﻗﻨﺎﻉﺗﻮﻇﻴﻒ ﺭﺟﺎﻝ ﺑﻴﻊ ﺃﻛﻔﺎﺀ ﻭﺣﺎﻣﻠﲔ ﺷﻬﺎﺩﺍﺕ ﺟﺎﻣﻌﻴﺔ ﻳﺘﻤﻴ
ﻟﺮﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻻﺳﺘﻘﻄﺎﺏ ﻭﺍﻟﺘﻮﻇﻴﻒ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺘﻬﺠﻬﺎ، ﻓﺎﳌﺆﺳﺴﺔ ﺗﺴﻌﻰ ﺩﺍﺋﻤﺎ ﻟﺘﻄﻮﻳﺮ ﻛﻔﺎﺀﺍﺎ ﺍﻟﺒﺸﺮﻳﺔ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺑﺮﺍﻣﺞ ﺍﻟﺘﻜﻮﻳﻦ 
   .ﻣﻦ ﺣﲔ ﻵﺧﺮ
ﺳﻠﻜﻴﺔ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺗﻌﻤﻞ ﻛﻞ ﻣﻦ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﰲ ﺍﻷﺧﲑ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﱵ ﻳﺸﻬﺪﻫﺎ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼ     
  . ﻭﺟﺎﺯﻱ ﻋﻠﻰ ﻭﺿﻊ ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﻓﻌﺎﻝ ﺗﺴﻌﻴﺎﻥ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺇﱃ ﺍﻗﺘﻨﺎﺹ ﺍﻟﻔﺮﺹ ﺍﳌﺘﺎﺣﺔ ﻭﺍﶈﺎﻓﻈﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﳍﻤﺎ
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  ﺩﻭﺭ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﲢﺴﲔ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ: ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺮﺍﺑﻊ
ﺑﻌﺪ ﺍﳊﺪﻳﺚ ﰲ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺍﻟﺴﺎﺑﻖ ﻋﻦ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ      
 ﻓﻼﺷﻚ ﺃﻥ ﺃﻱ ﻗﺮﺍﺭﺍﺕ  ﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ،ﳌﻣﺜﻴﻠﻪ  ﰲ ﲢﺴﲔﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ  ﻬﺎﻣﺰﳚ ﺩﻭﺭﺍﳊﺪﻳﺚ ﻋﻦ ﺍﻵﻥ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻳﺄﰐ 
 ﺃﻭ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﻫﺠﻮﻣﻴﺔ ﺗﺘﺨﺬﻫﺎ ﺟﺎﺯﻱ ﺃﻭ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺴﻌﲑ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﺳﻮﻑ ﻳﻘﺎﺑﻠﻬﺎ ﻗﺮﺍﺭﺍﺕ 
ﻋﻠﻰ  ﻬﺎ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔﻓﺈﻥ ﻇﺮﻭﻑ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﱵ ﻓﺮﺿﺘﺃﻭ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺩﻓﺎﻋﻴﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﻭﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺃﺧﺮﻯ 
  .ﻴﺎﺕ ﻫﺠﻮﻣﻴﺔ ﻣﻦ ﺣﲔ ﻵﺧﺮ ﲣﺺ ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻟﻔﺮﺽ ﻭﺟﻮﺩﻫﺎ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺟﻌﻠﺘﻬﺎ ﺗﺒﺎﺩﺭ ﺑﺎﲣﺎﺫ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠ
ﻭﺫﻟﻚ ﺩﻭﺭ ﻛﻞ ﻣﻦ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﲢﺴﲔ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﻧﺘﻨﺎﻭﻝ  ﻭﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺒﺤﺚ ﺳﻮﻑ     
   :ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻄﺎﻟﺐ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
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   .ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﺟﺎﺯﻱ: ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
  .ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﺟﺎﺯﻱﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔﺗﻄﻮﺭ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
  8002 -  2002ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭﻋﺮﻭﺽ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﻌﺾ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻷﻭﻝ
ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﳚﺪ ﺃﺎ ﺗﺘﺸﺎﺑﻪ ﺇﱃ ﺣﺪ ﺑﻌﻴﺪ، ﻟﻜﻦ ﻣﺎ ﻳﻬﻤﻨﺎ ﻫﻮ ﻣﺪﻯ ﳏﺎﻛﺎﺓ ﻋﺮﻭﺽ  ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭﺇﻥ ﺍﳌﺘﻤﻌﻦ ﰲ      
ﻟﻚ ﺳﻮﻑ ﻧﻌﺘﻤﺪ ﰲ ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺳﺎﺱ ﰲ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﺟﺎﺯﻱ، ﻟﺬﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ 
ﺍﻟﺘﺎﺭﳜﻲ ﻋﻨﺪ ﻃﺮﺡ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ، ﻭﻧﻈﺮﺍ ﻟﻜﺜﺮﺓ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻓﺴﻮﻑ ﺗﻘﺘﺼﺮ ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﻋﻠﻰ ﺑﻌﺾ 
  .ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ
        8002 -  2002ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  ﺃﻫﻢ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ: ﺃﻭﻻ
ﺍﺳﺘﻘﻼﻝ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﻦ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻛﺎﻥ ﳍﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﻋﺮﺽ ﻭﺍﺣﺪ ﻣﻦ ﻋﺮﻭﺽ ﻗﺒﻞ : 3002/2002ﺳﻨﺔ  -1
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺩﺝ  2، ﻭﻛﺎﻧﺖ ﺍﳋﻄﻮﻁ ﺗﺒﺎﻉ ﳌﺴﺆﻭﻟﲔ ﻭﺭﺟﺎﻝ ﺃﻋﻤﺎﻝ ﲟﺒﻠﻎ ﻳﺰﻳﺪ ﻋﻦ "MSG"ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ ﺷﺒﻜﺔ 
ﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ، ﻓﻔﻲ ﺃﻭﺕ ﻟﻠﺨﻂ ﺩﻭﻥ ﺍﺣﺘﺴﺎﺏ ﺍﻟﺮﺳﻢ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﳌﻀﺎﻓﺔ، ﺃﻣﺎ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻓﻘﺪ ﻗﺪﻣﺖ ﺗﺸﻜﻴﻠﺔ ﻣﺘﻨ
ﺩﺝ ﻟﻠﺸﺮﳛﺔ، ﻭﺧﻼﻝ ﺷﻬﺮ ﺟﻮﻳﻠﻴﺔ  0099ﺑﺴﻌﺮ " etrac al yzzejd"ﻗﺪﻣﺖ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ  2002
ﺩﺝ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ، ﻭﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻋﺮﺽ  9993ﻭ 9994ﻭ  9996ﺧﻔﻀﺖ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺇﱃ  3002ﻭﺃﻭﺕ ﻭﺩﻳﺴﻤﱪ 
ﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﲤﺜﻠﺖ ﰲ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﻜﻼﺳﻴﻜﻲ ﻭﻋﺮﺽ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﻭﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ، ﻛﻞ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻗﺪﻣﺖ ﺟﺎﺯﻱ ﻋﺪﺓ ﻋﺮﻭﺽ ﺧﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺪﻓ
     (1). % 88ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻣﻜﻨﺖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ ﺍﻻﺳﺘﺤﻮﺍﺫ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﺑﻨﺴﺒﺔ ﺗﺰﻳﺪ ﻋﻦ 
 aL silibom"ﻗﺪﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ  4002ﻓﻴﻔﺮﻱ  30ﰲ  :4002ﺳﻨﺔ  -2
 4002، ﻭﰲ ﺷﻬﺮ ﺃﻭﺕ (ﺍﳋﻂ)ﺩﺝ ﻟﻠﺸﺮﳛﺔ  0085ﺩﺝ ﻭﺳﻌﺮ ﻗﺪﺭﻩ  0002ﻭ  0001:ﻣﻊ ﺑﻄﺎﻗﺎﺕ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺑـ "etrac
ﺩﺝ ﻟﻠﺸﺮﳛﺔ ﻣﻊ ﺍﺣﺘﺴﺎﺏ  0092ﻋﻦ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺍﳉﺪﻳﺪ ﻟﻠﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﺑﺴﻌﺮ ( ﳒﻤﺔ ﺳﺎﺑﻘﺎ)ﺃﻋﻠﻨﺖ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ 
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، ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺍﻭﻏﺎﺕ (1)ﺩﺝ  0092ﺳﻌﺮ ﺷﺮﳛﺘﻬﺎ ﺇﱃ  ﺍﻟﺘﺴﻌﲑﺓ ﺑﺎﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﺑﻌﺪ ﺍﻟﺪﻗﻴﻘﺔ ﺍﻷﻭﱃ، ﻣﺎ ﺩﻓﻊ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺇﱃ ﲣﻔﻴﺾ
ﺇﱃ ﺗﺒﲏ ﺇﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ   4002ﺍﻟﺴﻌﺮﻳﺔ ﻭﺍﻻﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﳍﺠﻮﻣﻴﺔ ﺧﻠﻘﺖ ﺿﻐﻮﻁ ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺩﻓﻌﺖ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ ﺳﺒﺘﻤﱪ 
   .ﺩﺝ، ﺃﻱ ﺃﻗﻞ ﻣﻦ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ 0082ﺩﻓﺎﻋﻴﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺘﺨﻔﻴﺾ ﺳﻌﺮ ﺷﺮﳛﺘﻬﺎ ﺇﱃ 
ﻰ ﺣﺪﻯ ﻓﺎﳌﻼﺣﻆ ﺃﻥ ﻣﺆﺳﺴﱵ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﳘﺎ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﻋﺮﻭﺿﺎ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﲟﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﺃﻣﺎ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻌﺮﻭﺽ ﻛﻞ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠ     
  :ﻭﺍﳉﺪﻭﻝ ﺍﻟﺘﺎﱄ ﻳﻮﺿﺢ ﺫﻟﻚ
  4002ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﻋﺮﻭﺽ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ : 72ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ  ﺟﺎﺯﻱ  ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  
   0001 etraC -  ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ
  0002 etraC -
 0021 euqimonocE -
 0032 trofnoC -
 0003 ecnellecxE -
 ollA -
   0001 etraC -
 0051 etraC -
   0002 etraC -
 0003 etraC -
 0001 tiafroF -  ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ
 leitnediséR -
  euqimonocE -
  trofnoC -
  ecnellecxE -
 ssenisuB -
 lortnoC etaroproC -
 0021 tiafroF -
 0081 tiafroF -
 0052 tiafroF -
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  .ﰒ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ( ﳒﻤﺔ ﺳﺎﺑﻘﺎ)ﺣﻴﺚ ﲢﺘﻞ ﺟﺎﺯﻱ ﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ، ﺗﻠﻴﻬﺎ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ      
، ﻭﺍﳋﺎﺻﺔ (31ﺍﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ ) 4002ﻭﲟﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺛﺔ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ      
  :ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ، ﻻ ﺳﻴﻤﺎﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﳒﺪ ﺃﻥ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺗﻄﺒﻖ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ ﺟﺎﺯﻱ ﺃﻭ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭﺑﻌﺮﻭﺽ 
 63)ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ، ﻭﻫﺬﺍ ﺍﻟﺴﻌﺮ ﺃﻗﻞ ﻣﻦ ﻣﺜﻴﻠﻪ ﺍﳌﻄﺒﻖ ﰲ ﺟﺎﺯﻱ  25.22: ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﻭﺍﳌﻘﺪﺭ ﺑـ 
 ؛(ﺩ/ ﺩﺝ 23)ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ( ﺩ/ ﺩﺝ
ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ  SMS، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺳﻌﺮ (ﺩﺝ 41)ﺩﺝ ﺃﻗﻞ ﻣﻦ ﻣﺜﻴﻠﻪ ﰲ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ  21:  ﺑـ SMMﺳﻌﺮ  
 ﺩﺝ؛ 6: ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﳌﻘﺪﺭ ﺑـ
  (.ﻳﻮﻡ 021)ﻓﺘﺮﺓ ﺻﻼﺣﻴﺔ ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ ﻫﻲ ﺍﻷﻃﻮﻝ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺎﻟﻔﺘﺮﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﳝﻨﺤﻬﺎ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ  
ﺃﻣﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﻭﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻭﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﻓﺎﳌﻼﺣﻆ ﺃﻥ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻫﻲ      
ﻭﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻓﺎﻷﻣﺮ ﳜﺘﻠﻒ ﻧﻮﻋﺎ ﻣﺎ، ﺣﻴﺚ ﻧﻼﺣﻆ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺃﻗﻞ ﳌﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ . ﺍﻷﻋﻠﻰ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ
  . SMM ﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻭﺍﳋﺎﺭﺝ ﻭﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﺜﺎﺑﺖ ﻭﳓ
ﺇﻥ ﻛﺜﺮﺓ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﺍﳌﻨﺨﻔﻀﺔ، ﺃﻧﺬﺭ ﺑﺒﺪﺍﻳﺔ  :5002ﺳﻨﺔ  -3
 ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺑﲔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ، ﻣﺎ ﺩﻓﻊ ﲟﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺇﱃ ﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ، ﻣﻨﻬﺎ ﻣﺎ ﳜﺺ ﲣﻔﻴﺾ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺿﻬﺎ
  ( 2) :، ﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀﺍﺕ ﻣﺎ ﻳﻠﻲ، ﻭﻣﻨﻬﺎ ﻣﺎ ﳜﺺ ﺍﺑﺘﻜﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓﺎﻭﲢﺴﲔ ﺟﻮﺩ
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ﺩﺝ ﻣﻊ ﻣﻨﺢ ﺭﺻﻴﺪ ﺃﻭﱄ  0041ﺇﱃ  0082ﻣﻦ  "etrac aL silibom" ﺷﺮﳛﺔﰎ ﲣﻔﻴﺾ ﺳﻌﺮ  5002ﰲ ﺟﺎﻧﻔﻲ  
ﺑﻘﻴﻤﺔ ، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻃﺮﺡ ﺑﻄﺎﻗﺔ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﺃﺷﻬﺮ ﺑﺪﻝ ﺷﻬﺮﻳﻦ ﺃﺭﺑﻌﺔﺩﺝ ﻭﻓﺘﺮﺓ ﺻﻼﺣﻴﺔ ﺗﺼﻞ ﺇﱃ  0001ﻗﺪﺭﻩ 
 ؛ﺩﺝ 005
ﻭ ﺧﺪﻣﺔ  4002ﺃﻥ ﺃﻃﻠﻘﺘﻬﺎ ﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﺟﻮﻳﻠﻴﺔ  ﺑﻌﺪ" SRPG "ﺃﻋﻠﻨﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﻦ ﻃﺮﺡ ﺧﺪﻣﺔ  5002ﰲ ﻓﻴﻔﺮﻱ  
  ؛4002ﺑﻌﺪ ﺃﻥ ﻗﺪﻣﺘﻬﺎ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﰲ ﺷﻬﺮ ﺃﻭﺕ " SMM"
 ﺩﺝ ﻟﻠﺨﻂ 006: ﻖ ﺑـﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒ" thgiliboM "ﺍﳉﺪﻳﺪ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﰲ ﺷﻬﺮ ﻣﺎﺭﺱ ﰎ ﻃﺮﺡ  
 ؛"ettolF"ﻭﻋﺮﺽ 
ﺍﻟﺬﻱ ﳚﻤﻊ ﺑﲔ ﺻﻴﻐﱵ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ " etsopiboM "ﺍﳉﺪﻳﺪ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﰎ ﻃﺮﺡ  ﻣﻦ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺷﻬﺮ ﺃﻓﺮﻳﻞﰲ  
ﻟﻜﻞ ( ﺩﺝ 0003، 0002، 0021) ﻭﺑﺜﻼﺙ ﺍﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﳐﺘﻠﻔﺔ  ﻛﺔ ﻣﻊ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺑﺮﻳﺪ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﺍﻭﺍﻟﺒﻌﺪﻱ، ﺑﺎﻟﺸﺮ
 ؛ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﳏﺪﺩﺓ
ﺇﺭﺳﺎﻝ ﺭﺳﺎﺋﻞ ﻗﺼﲑﺓ ﺇﱃ ﺍﻟﱵ ﲤﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ " ﻛﻠﻤﲏ" ﺍﺎﻧﻴﺔ ﺪﻣﺔﺍﳋﺃﻋﻠﻨﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﻦ ﻃﺮﺡ  5002ﻧﻮﻓﻤﱪ  
 "ﻛﺎﻥ ﺭﺻﻴﺪﻩ ﻏﲑ ﻛﺎﰲ، ﻭﻗﺪ ﰎ ﻃﺮﺡ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻛﺮﺩ ﻓﻌﻞ ﻋﻠﻰ ﺧﺪﻣﺔ  ﺣﱴ ﻭﺇﻥ ﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﺃﻭ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱﻣﺸﺘﺮﻛﻲ ﺍ
 ﳌﺸﺘﺮﻛﻲ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻛﺤﻞ ﻋﻨﺪ ﻧﻔﺎﺫ ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ؛ 5002ﺍﻟﱵ ﻗﺪﻣﺘﻬﺎ ﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﺟﻮﺍﻥ  "tidérC SOS
ﺟﻮﺩﺓ ﺧﺪﻣﺎﺎ، ﻋﻘﺪ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺛﻼﺙ ﺍﺗﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﻣﻊ ﻣﺼﻨﻌﻲ ﺍﳌﻌﺪﺍﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻦ ﺃﺟﻞ ﲢﺴﲔ ﻭﻣ 5002ﻗﺒﻞ ﺎﻳﺔ ﺳﻨﺔ  
 ؛(STB)ﳏﻄﺔ ﺇﺫﺍﻋﻴﺔ  002ﻻﻗﺘﻨﺎﺀ ( ETZ ,iewauH ,nosscirE)
  (.gnimaoR)ﺍﺗﻔﺎﻗﻴﺔ ﻣﻊ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻟﺘﻮﺳﻴﻊ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺮﻭﻣﻴﻨﻎ  81ﰎ ﻋﻘﺪ  
    :ﰲ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺘﺎﱄ 5002ﻭﻋﻠﻴﻪ ﳝﻜﻦ ﺗﻠﺨﻴﺺ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ      
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ﻓﱪﻏﻢ ﻣﻦ ﲣﻔﻴﺾ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ،      
ﺩﺝ، ﺇﻻ ﺃﺎ ﺑﻘﻴﺖ ﺃﻋﻠﻰ ﻣﻦ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ،  5ﺇﱃ  6ﺩﺝ ﻭﺳﻌﺮ ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻣﻦ  21ﱃ ﺇ 51ﻣﻦ 
، ﺇﺫ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺑﺼﻔﺔ ﻋﺎﻣﺔ ﺃﻥ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻭﺍﻟﺒﻌﺪﻱﺃﺳﻌﺎﺭ ﻭﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﻲﺀ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﺒﺎﻗﻲ 
 .ﺔ ﻧﺴﺒﻴﺎ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔﻣﺮﺗﻔﻌ
ﺩﻓﻌﺖ ﲟﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺇﱃ ﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ( ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ)ﺇﺫﻥ ﻇﺮﻭﻑ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﱵ ﻓﺮﺿﺘﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ      
ﻣﻜﻨﺘﻬﺎ ﻣﻦ ﳚﺎﰊ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ، ﺣﻴﺚ ﺍﻹﺛﺮ ﺍﻷﻛﺎﻥ ﳍﺎ  ، ﻭﺍﻟﱵﺴﻴﺎﺳﱵ ﺍﳌﻨﺘﺞ ﻭﺍﻟﺘﺴﻌﲑﺑ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺕ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔﺍﺍﻟﻘﺮﺍﺭ ﻣﻦ
ﺧﻼﻝ ﺎﻳﺔ  % 42ﺴﻮﻗﻴﺔ ﺑﺪﻝ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟ ﺇﲨﺎﱄﻣﻦ  %9.53ﻣﺎ ﳝﺜﻞ  5002ﺍﻟﻮﺻﻮﻝ ﺇﱃ ﲬﺴﺔ ﻣﻼﻳﲔ ﻣﺸﺘﺮﻙ ﻣﻊ ﺎﻳﺔ ﺳﻨﺔ 
  .4002ﺳﻨﺔ 
ﺑﺴﺒﺐ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﺘﻨﻮﻋﺔ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ، ﻗﺎﻣﺖ  :6002ﺳﻨﺔ  -4
  .ﻋﺮﺿﲔ ﺭﺋﻴﺴﻴﲔ، ﺃﺣﺪﳘﺎ ﳜﺺ ﻓﺌﺔ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﻭﺍﻵﺧﺮ ﳜﺺ ﻓﺌﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺑﺘﻘﺪﱘ 
ﲟﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ  ﺍﳌﻮﺟﻪ ﻟﻸﻓﺮﺍﺩ ﻭﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ "otsoG" ﻗﺪﻣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺍﳉﺪﻳﺪ 6002ﺃﻓﺮﻳﻞ  02ﻓﻔﻲ      
     (1): ﳝﻜﻦ ﺇﲨﺎﳍﺎ ﰲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
 ﺩﺝ؛ 001: ﺩﺝ ﻣﻊ ﺭﺻﻴﺪ ﻣﻬﺪﻯ ﻗﺪﺭﻩ 052: ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺸﺮﳛﺔ ﻳﻘﺪﺭ ﺑـ 
 ﺛﺎﻧﻴﺔ ﺍﻷﻭﱃ؛ 03ﺍﳊﺴﺎﺏ ﺑﺎﻟﺘﺴﻌﲑ ﺑﻌﺪ  
 ﻳﻮﻡ؛ 03ﻳﻮﻡ ﻭﻣﺪﺓ ﺍﺳﺘﻘﺒﺎﻝ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ  03ﻣﺪﺓ ﺻﻼﺣﻴﺔ ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ  
  . ﺩﺝ ﳓﻮ ﺷﺒﻜﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ 4ﺳﻌﺮ ﺗﻨﺎﻓﺴﻲ ﻟﻠﻤﻜﺎﳌﺎﺕ ﻳﺒﺪﺃ ﻣﻦ  
ﻭﻋﺮﺽ  4002ﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﺃﻭﺕ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﳌﻘﺪﻡ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ  "OLLA"ﻭﻗﺪ ﺟﺎﺀ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻛﺮﺩ ﻓﻌﻞ ﻋﻠﻰ ﻋﺮﺽ      
ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺇﱃ  ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺣﻴﺚ ﺳﻌﺖ ،5002 ﰲ ﺟﺎﻧﻔﻲ( ﳒﻤﺔ ﺳﺎﺑﻘﺎ)ﺍﳌﻘﺪﻡ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ  () "ratS amjdeN"
  .ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔﻭﺃﺳﻌﺎﺭ  ﻋﺪﻳﺪﺓ ﻭﺫﻟﻚ ﲟﻨﺢ ﻣﺰﺍﻳﺎ ،ﺍﺳﺘﻬﺪﺍﻑ ﻓﺌﺔ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﺫﻭﻱ ﺍﳌﻴﺰﺍﻧﻴﺎﺕ ﺍﶈﺪﻭﺩﺓ
 71ﻓﻘﺪ ﺃﻋﻠﻨﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ  ،5002ﺍﳌﻘﺪﻡ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺳﻨﺔ  "lortnoc yzzejD"ﻭﻛﺮﺩ ﻓﻌﻞ ﻋﻠﻰ ﻋﺮﺽ      
ﻳﺘﺸﺎﺑﻪ ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﻪ ﰲ ﻣﺆﺳﺴﺔ ، ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﳌﻮﺟﻪ ﻟﻔﺌﺔ ﺍﻟﺸﺮﻛﺎﺕ "lortnocibom"ﻋﻦ ﺗﻘﺪﱘ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﳉﺪﻳﺪ  6002ﺃﻛﺘﻮﺑﺮ 
ﳒﺪ ﺃﻥ ﻋﺮﺽ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺃﻓﻀﻞ ﻣﻦ ﻋﺮﺽ ﺟﺎﺯﻱ  (41ﺍﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ ) ﺍﻟﻌﺮﺿﲔ ﺔﲟﻘﺎﺭﻧﻟﻜﻦ  ،ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﻔﺌﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ﺟﺎﺯﻱ
  :ﻣﻦ ﺣﻴﺚ
ﻛﻞ  ﻭﺛﺎﺑﺘﺔ ﰲ "lortnocibom"ﲣﺘﻠﻒ ﺑﺎﺧﺘﻼﻑ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﰲ ﻋﺮﺽ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻭﺧﺎﺭﺟﻬﺎ  
، ﻭﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻓﺈﻥ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﰲ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﻷﻭﻝ ﺃﻗﻞ ﻣﻦ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ "lortnoc yzzejD"ﻋﺮﺽ  ﺍﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ
 ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﺜﺎﱐ؛
                                                        
 .7102/01/81 :el eétlusnoc egap ,silibom.www  )1(
ﺩﺝ، ﻭﻛﺮﺩ ﻓﻌﻞ ﻋﻠﻰ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ  5ﺩﺝ ﻟﻠﺸﺮﳛﺔ ﻣﻊ ﺭﺻﻴﺪ ﻣﻬﺪﻯ ﻗﺪﺭﻩ  052ﺑﺴﻌﺮ " OLLA"ﻃﺮﺡ ﻋﺮﺽ  ﺃﻋﻠﻨﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻋﻦ 4002ﰲ ﺃﻭﺕ ( )
ﺩﺝ ﻟﻠﺸﺮﳛﺔ ﻣﻊ ﺭﺻﻴﺪ ﻣﻬﺪﻯ ﻗﺪﺭﻩ  004ﺑﺴﻌﺮ " ratS amjdeN "ﺑﺘﻘﺪﱘ ﻋﺮﺽ ﻣﺸﺎﺑﻪ ﺃﻃﻠﻘﺖ ﻋﻠﻴﻪ ﺍﺳﻢ  5002ﰲ ﺟﺎﻧﻔﻲ ( ﳒﻤﺔ ﺳﺎﺑﻘﺎ)ﻗﺎﻣﺖ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ 
    . ﺍﻧﻴﺎﺕ ﺍﶈﺪﻭﺩﺓﺩﺝ، ﻛﻼ ﺍﻟﻌﺮﺿﲔ ﻣﻮﺟﻬﲔ ﻟﻔﺌﺔ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﺫﻭﻱ ﺍﳌﻴﺰ 002
 




ﺃﻗﻞ ﻣﻦ " lortnocibom"ﰲ ﻋﺮﺽ  ﻭﺧﺎﺭﺝ ﺍﻟﻮﻃﻦﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ  
       ".lortnoc yzzejD"ﻋﺮﺽ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ 
ﻟﻜﻨﻬﺎ ﻗﺪﻣﺖ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﱂ ﺗﻘﺪﻡ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺃﻱ ﻋﺮﺽ ﺟﺪﻳﺪ ﻟﻠﺠﻤﻬﻮﺭ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ،  :7002ﺳﻨﺔ  -5
  :ﳌﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﺟﺎﺯﻱ ﻭ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ، ﻭﺃﻫﻢ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﻣﺎ ﻳﻠﻲﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﳌﺸﺎﺔ 
، ﺃﻋﻠﻨﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﻦ ﺍﳋﺪﻣﺔ (5002ﺃﻭﺕ " )yxelF"ﻭﺑﻌﺪ ﺳﻨﺘﲔ ﻣﻦ ﺗﻘﺪﱘ ﺟﺎﺯﻱ ﳋﺪﻣﺔ  7002ﰲ ﺃﻭﺕ  
ﺩﺝ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ 0005ﻭ 04ﺍﻟﱵ ﺗﻤﻜﻦ ﺍﳌﺸﺘﺮﻙ ﻣﻦ ﺗﻌﺒﺌﺔ ﺭﺻﻴﺪﻩ ﲟﺒﻠﻎ ﻳﺘﺮﺍﻭﺡ ﺑﲔ " illessrA"ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ 
ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﳍﺎ ﻧﻔﺲ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺧﺼﺎﺋﺺ ﺧﺪﻣﺔ  ﻭﻛﺎﻻﺕ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﳌﻨﺘﺸﺮﺓ ﻋﱪ ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ، ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﳌﻌﺘﻤﺪﺓ ﺃﻭ
، ﻟﺬﻟﻚ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﻋﺮﺽ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺟﺎﺀ ﻛﺮﺩ ﻭﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪ" yxelF"
 ؛"yxelF"ﻓﻌﻞ ﻋﻠﻰ ﺧﺪﻣﺔ 
ﻭﻗﺪ ﺟﺎﺀ  ﺷﺒﻜﺘﻬﺎ، ﻣﻦ ﺧﻼﻝ" yrreB kcalB"ﺃﻋﻠﻨﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﻦ ﺗﻘﺪﱘ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺒﻼﻙ ﺑﲑﻱ  7002ﰲ ﺳﺒﺘﻤﱪ  
 .6002ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻄﺮﺡ ﻛﺮﺩ ﻓﻌﻞ ﻋﻠﻰ ﻧﻔﺲ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﺃﻛﺘﻮﺑﺮ 
ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ  ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﲤﺎﺷﻴﺎ ﻣﻊ ﻇﺮﻭﻑ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﱵ ﻓﺮﺿﺘﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ :8002ﺳﻨﺔ  -6
ﺑﺘﻮﺳﻴﻊ ﺗﺸﻜﻴﻠﺔ  ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻨﺔﻣﺆﺳﺴﺔ ﻗﺎﻣﺖ  ﻭﻟﺘﻠﺒﻴﺔ ﺣﺎﺟﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ، ،ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ
 8002ﻟﻴﺼﺒﺢ ﻣﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﺳﺒﻊ ﺻﻴﻎ ﺑﺪﻝ ﲬﺴﺔ، ﻛﻤﺎ ﻗﺎﻣﺖ ﰲ ﻓﻴﻔﺮﻱ " tiafroF"ﺎﺹ ﲟﺸﺘﺮﻛﻲ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﺍﳋ ﻋﺮﺿﻬﺎ
" itanar"ﻭﻗﺪ ﻗﹸﺪﻣﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﻛﺮﺩ ﻓﻌﻞ ﻋﻠﻰ ﺧﺪﻣﺔ  ،ﺑﻨﻔﺲ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ  (1)" itamhgan"ﺑﻄﺮﺡ ﺍﳋﺪﻣﺔ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ 
  .7002ﻭ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﰲ  6002ﺍﻟﱵ ﰎ ﻃﺮﺣﻬﺎ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﺟﻮﺍﻥ 
        8002 - 2002ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  ﺑﲔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ: ﺛﺎﻧﻴﺎ 
ﲟﻼﺣﻈﺔ ﺗﻄﻮﺭ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﻷﻭﱃ ﻣﻦ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻧﺸﺎﻃﻬﻢ، ﳒﺪ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﻛﺒﲑ ﰲ ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ،      
  .ﺃﻭ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ( ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﺃﻭ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ)ﺳﻮﺍﺀ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﺘﻌﻠﻖ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﺍﳋﻄﻮﻁ 
ﺑﻌﺪ  :8002-2002ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  ﺭﻳﺪﻭﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻣﺴﺒﻘﺔ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﳌﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭ -1
ﺍﻧﻔﺘﺎﺡ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﺩﺧﻮﻝ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻟﻼﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ، ﺍﳔﻔﻀﺖ ﺃﺳﻌﺎﺭ 
ﺩﺝ  00571ﺑﻌﺪ ﺃﻥ ﻛﺎﻥ  8002ﺩﺝ ﺳﻨﺔ  005ﺣﻴﺚ ﺃﺻﺒﺢ ﺳﻌﺮ ﺷﺮﳛﺔ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﺍﳔﻔﺎﺿﺎ ﻛﺒﲑﺍ، 




                                                        
 .7102/01/02 :el eétlusnoc egap ,silibom.www )1(




  8002 – 2002ﺍﳌﺴﺒﻖ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  ﻊﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓ :02ﻢ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗ
  (ﺩﺝ)ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ                                                                              
 
 
 .56 P ,8002 leunna troppar ,TPRA :ecruos
ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻟﻠﺪﻓﻊ  ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﻣﻨﺎﻭﺭﺍﺕ ﺳﻌﺮﻳﺔ ﺑﲔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﻧﻼﺣﻆ (02)ﺭﻗﻢ  ﺍﻟﺸﻜﻞﻣﻦ ﺧﻼﻝ      
 ﻣﺎﻱﺩﺝ ﰲ  0993ﻭﺍﳔﻔﺾ ﺇﱃ  2002ﺩﺝ ﰲ ﺃﻭﺕ  00571: ﻳﻘﺪﺭ ﺑـ" etrac yzzejD"ﻓﻘﺪ ﻛﺎﻥ ﺳﻌﺮ ﺷﺮﳛﺔ ، ﺍﳌﺴﺒﻖ
 0085ﺑﺴﻌﺮ  4002ﻓﻘﺪ ﰎ ﻃﺮﺣﻪ ﰲ ﻓﻴﻔﺮﻱ " etrac siliboM"، ﺃﻣﺎ ﻋﺮﺽ 4002 ﺃﻭﺕﺩﺝ ﰲ  0092ﻭ  4002
 ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺴﻌﺮﻳﺔﺩﺝ ﻟﻠﺸﺮﳛﺔ،  0092ﺑﺴﻌﺮ " etrac amjdeN "ﻃﺮﺡ ﻋﺮﺽ  4002ﺔ، ﻟﻴﺘﻢ ﰲ ﺃﻭﺕ ﺩﺝ ﻟﻠﺸﺮﳛ
ﺃﻱ ﺃﻗﻞ ﻣﻦ ﺩﺝ،  0082ﺩﻓﻌﺖ ﲟﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ ﺷﻬﺮ ﺳﺒﺘﻤﱪ ﻣﻦ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺇﱃ ﲣﻔﻴﺾ ﺳﻌﺮ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺇﱃ  ﺧﻠﻘﺖ ﺿﻐﻮﻁ ﺗﻨﺎﻗﺴﻴﺔ
ﺩﺝ  005ﺗﻮﺍﻟﺖ ﻗﺮﺍﺭﺍﺕ ﲣﻔﻴﺾ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺇﻻ ﺃﻥ ﻭﺻﻞ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺸﺮﳛﺔ ﺇﱃ ، ﻭﻫﻜﺬﺍ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ
  . 8002ﺑﻨﻬﺎﻳﺔ 
 :8002 – 2002ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ - 2
ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﲣﻔﻴﺾ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﻧﻔﺲ  ﺍﻟﻘﺎﺋﺪﺓ ﻳﺘﺒﲔ ﻟﻨﺎ ﺃﻥ ﺃﻱ ﻗﺮﺍﺭ ﺗﺘﺨﺬﻩ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ (12)ﲟﻼﺣﻈﺔ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
 siliboM"ﻓﺘﻘﺪﱘ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﺮﺿﻬﺎ  ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺎﲣﺎﺫ ﻧﻔﺲ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀ، ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻳﺘﺒﻌﻪ ﺭﺩ ﻓﻌﻞ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺔ
ﺇﱃ  4002ﰲ ﺃﻭﺕ  ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ ﺩﺝ 02ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ ﺩﻓﻊ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺇﱃ ﲣﻔﻴﺾ ﺳﻌﺮ ﻣﻜﺎﳌﺎﺎ ﻣﻦ  51ﺑﺴﻌﺮ " etrac
 01، ﻫﺬﺍ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀ ﺩﻓﻊ ﲟﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺇﱃ ﲣﻔﻴﺾ ﺳﻌﺮ ﻣﻜﺎﳌﺎﺎ ﺇﱃ 5002ﺩﺝ ﰲ ﻓﻴﻔﺮﻱ  01  ﺇﱃﰒ 4002ﰲ ﺃﻛﺘﻮﺑﺮ  5.21
    .ﻣﻦ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻨﺔﺩﻳﺴﻤﱪ  ﺩﺝ ﰲ 5.7ﰒ ﺇﱃ  6002ﻓﻴﻔﺮﻱ  ﰲ ﺩﺝ









































































































































  ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ : 12ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
  8002 – 2002
  (ﺍﻟﺪﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ)ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ     
  
 .56 P ,8002 leunna troppar ,TPRA :ecruos
ﲟﻼﺣﻈﺔ  :8002 –2002 ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱﺍﻟﺪﻓﻊ  ﻋﺮﻭﺽﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ  -3
 ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟﻔﺌﺔ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ( ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ)ﺃﻥ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ  ﺍﳌﺒﲔ ﺃﺩﻧﺎﻩ ﳒﺪ (22)ﺭﻗﻢ ﺍﻟﺸﻜﻞ 
 siliboM"ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻌﺮﺽ  5002ﺇﱃ  2002ﺧﺎﺻﺔ ﰲ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﻣﻦ  ،ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﺃﺳﻌﺎﺭ
 .  ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱﻜﻞ ﻛﺒﲑ ﻧﻈﺮﺍ ﻟﻸﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳔﻔﻀﺖ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﺑﺸ 6002 ، ﻟﻜﻦ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻣﻦ ﺳﻨﺔ"leitnediséR
  8002 – 2002ﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻣﻘﺎﺭﻧ: 22ﻢ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗ
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  :ﻓﻴﻤﻜﻦ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﰲ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﻟﺘﺎﱄ ،ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﺍﳌﻮﺟﻪ ﻟﻸﻓﺮﺍﺩ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺳﻌﺮﺃﻣﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ   
 2002ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ : 32ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
  8002 –
  
 .96 P ,8002 leunna troppar ,TPRA :ecruos
ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﳓﻮ ( tiafrof)ﻳﺘﺒﲔ ﻟﻨﺎ ﺃﻥ ﻣﺘﻮﺳﻂ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺧﺎﺭﺝ ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ ﺍﳌﻬﺪﻯ ( 32)ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ      
ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ ﺧﻼﻝ  5.5: ﺑـ" tiafrofsilibom"ﺇﺫ ﻗﺪﺭ ﰲ ﻋﺮﺽ  ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﺃﻗﻞ ﻣﻦ ﻣﺜﻴﻠﻪ ﰲ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ،
 siliboM"، ﺑﻴﻨﻤﺎ ﻗﺪﺭ ﰲ ﻋﺮﺽ 7002ﻭ 6002ﺧﻼﻝ ﺳﻨﱵ  ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ 5، ﻭﺍﳔﻔﺾ ﺇﱃ 8002ﻭ 5002ﻭ 4002ﺳﻨﺔ 
، 6002ﻭ  5002ﺩﺝ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﱵ  6، ﰒ ﺍﺭﺗﻔﻊ ﺇﱃ 4002ﻭ 3002ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﱵ  5: ﺑـ" leitnediséR
 "cissalc yzzejD"ﺍﳌﻮﺍﻟﻴﺘﲔ، ﻭﻫﺬﻩ ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﺃﻓﻀﻞ ﻣﻦ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﻋﺮﺽ  ﺍﻟﺴﻨﺘﲔﺩﺝ ﺧﻼﻝ  5.5ﻟﻴﻨﺨﻔﺾ ﻣﺮﺓ ﺃﺧﺮﻯ ﺇﱃ 
  ."tnemennoba amjdeN"ﻭ
 :8002 –2002ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ  -4
، (42)ﻛﻤﺎ ﻫﻮ ﻣﺒﲔ ﰲ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ  (ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺷﺮﺍﺀ ﺍﳋﻂ)ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻔﺌﺔ ﺍﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟ ﲟﻘﺎﺭﻧﺔ
ﺳﻌﺮ  ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ، ﺇﺫ ﻗﺪﺭ 5002ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ ﻧﻼﺣﻆ ﺃﻥ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻛﺎﻧﺖ 
ﺩﺝ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻌﺮﻭﺽ  0002ﺩﺝ، ﺑﻴﻨﻤﺎ ﱂ ﺗﺘﺠﺎﻭﺯ  0085: ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺑـ "ettolf siliboM"ﺷﺮﳛﺔ ﻋﺮﺽ 
ﻗﻞ ﻣﻦ ﻗﺎﻣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺘﺨﻔﻴﺾ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﺇﱃ ﺃ( 8002، 7002، 6002) ﻟﻜﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﺜﻼﺛﺔ ﺍﳌﻮﺍﻟﻴﺔ  ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ،









  ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ: 42ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
 8002 – 2002 
  (ﺩﺝ)ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ     
 .86 P ,8002 leunna troppar ,TPRA :ecruos 
ﺃﻥ ﻋﺮﺽ ( 52)ﻭﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ، ﻓﺎﳌﻼﺣﻆ ﻣﻦ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ      
ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ ﺑﲔ ﺍﳋﻄﻮﻁ، ﺃﻣﺎ ﺧﺎﺭﺝ  5.3: ﻫﻮ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻘﺪﻡ ﺃﻗﻞ ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻛﲔ ﺑﺴﻌﺮ ﻳﻘﺪﺭ ﺑـ" ettolf siliboM"
ﰲ ﻛﻞ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ  (ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ 5) ﺃﻋﻠﻰ ﻣﻦ ﻣﺜﻴﻠﻪ ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ، ﻭﻫﺬﺍ ﺍﻟﺴﻌﺮ 5.5: ﻓﺴﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﻳﻘﺪﺭ ﺑـﺍﳋﻄﻮﻁ 
  .ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ
ﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﻔﺌﺔ ﺍﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﻟ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻌﺮﻭﺽﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﺳﻌﺎﺭ : 52ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
  8002 – 2002
 .17 P ,8002 leunna troppar ,TPRA :ecruos  
  




    ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﺟﺎﺯﻱﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻊ ﺆﺳﺴﺔ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ ﳌ ﺳﻌﺎﺭﺍﻷﻭ ﻌﺮﻭﺽﺍﻟﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﻌﺾ : ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﱐ
ﻭﺍﳌﻮﺟﻬﺔ  ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙﻟﻠﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺳﻮﻑ ﻧﻘﺎﺭﻥ ﺑﲔ ﺃﻫﻢ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ      
  .ﻟﻨﻔﺲ ﺍﻟﻔﺌﺔ ﺍﳌﺴﺘﻬﺪﻓﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﺘﺎﺭﳜﻲ ﻛﺄﺳﺎﺱ ﻟﻠﻤﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ
  ﳉﺎﺯﻱ  " eniL aL"ﳌﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﻋﺮﺽ "  G3 NIW aL"ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﻋﺮﺽ  :ﺃﻭﻻ
ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﻷﻓﺮﺍﺩ  "  tiafrof eniL aL"ﻗﺎﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺑﻄﺮﺡ ﻣﻨﺘﻮﺟﻬﺎ ﺍﳉﺪﻳﺪ  6102ﰲ ﺃﻭﺍﺧﺮ ﺷﻬﺮ ﻓﻴﻔﺮﻱ      
ﺍﻧﻈﺮ ) ، ﻟﻜﻞ ﺻﻴﻐﺔ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﳏﺪﺩﺓ (0005، 0003، 0002، 0021) ﺑﺄﺭﺑﻊ ﺻﻴﻎ ﳐﺘﻠﻔﺔ( ﺻﻴﻐﺔ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ)
  (.51ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ 
ﺍﳌﻮﺟﻪ ﻟﻔﺌﺔ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ  " G3 NIW aL"ﻗﺎﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻫﻲ ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺑﻄﺮﺡ ﻋﺮﺽ  6102ﻭﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺷﻬﺮ ﺃﻓﺮﻳﻞ      
، ﻟﻜﻞ ﺻﻴﻐﺔ ﻣﺰﺍﻳﺎ (0003، 0002، 0031)، ﻟﻜﻦ ﺑﺜﻼﺙ ﺻﻴﻎ ﳐﺘﻠﻔﺔ " eniL aL"ﻭﺍﳌﺸﺎﺑﻪ ﻟﻌﺮﺽ ( ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ)
  (.61ﺍﻧﻈﺮ ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ ) ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﳏﺪﺩﺓ 
ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺣﺠﻢ "  eniL aL"ﻳﻘﺪﻡ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺃﻓﻀﻞ ﻣﻦ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﻋﺮﺽ "  G3 NIW aL"ﲟﻘﺎﺭﻧﺔ ﺍﻟﻌﺮﺿﲔ ﳒﺪ ﺃﻥ ﻋﺮﺽ      
ﻭﻧﻔﺲ  ﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺍﳌﻬﺪﻯ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ ﻭﻋﺪﺩ ﺳﺎﻋﺎﺕ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﻭﻋﺪﺩ ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ،ﺍ
ﺍﻟﺸﻲﺀ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻸﺳﻌﺎﺭ، ﺣﻴﺚ ﻧﻼﺣﻆ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺃﺩﻧﺎﻩ ﺃﻥ ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻭﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﻭﳓﻮ 
  ". eniL aL"ﺃﻗﻞ ﻣﻨﻬﺎ ﰲ ﻋﺮﺽ "  G3 NIW aL"ﺍﳋﺎﺭﺝ ﰲ ﻋﺮﺽ 
  " eniL aL"ﻭ ﻋﺮﺽ" G3 NIW aL"ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 82ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ 
  
  eniL aL  G3 NIW aL  
  ﺩﺝ 5  ﺩﺝ 5  ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ
  ﺩﺝ 5  ﺩﺝ 5  ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺧﺎﺭﺝ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ
  ﺩﺝ 5.3  ﺩﺝ 1   ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ sms ﺳﻌﺮ 
  ﺩﺝ 5  ﺩﺝ 3  ﺧﺎﺭﺝ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔsms ﺳﻌﺮ 
  ﺩﺝ 41  ﺩﺝ 01  ﺍﻟﻮﻃﻦﺧﺎﺭﺝ sms ﺳﻌﺮ 
  ﺩﺝ 0002  ﺩﺝ 0001  ﻣﺒﻠﻎ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﳌﺪﻓﻮﻉ
  .ﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻮﻗﻊ ﺍﻟﺮﲰﻲ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ :ﺍﳌﺼﺪﺭ
ﺍﻟﺬﻱ " eniL aL" ﺟﺎﺀ ﻛﺮﺩ ﻓﻌﻞ ﻋﻠﻰ ﻋﺮﺽ 6102ﺃﻓﺮﻳﻞ  ﺇﺫﻥ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﺬﻱ ﻗﺪﻣﺘﻪ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺷﻬﺮ     








  " muinelliM YZZEJD"ﳌﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭ ﻋﺮﺽ " NIW aL G4"ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﻋﺮﺽ  :ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﺑﺜﻼﺙ ﺻﻴﻎ ﳐﺘﻠﻔﺔ "  muinelliM YZZEJD": ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺍﳋﺎﺹ ﺑـ ﺟﺎﺯﻱﻗﺪﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ  7102ﻣﺎﻱ  30ﰲ     
ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ، ﻛﻞ ﺻﻴﻐﺔ ﳍﺎ  OG 01ﻭ OG 4ﻭ  OG 5.1ﺩﺝ ﲝﺠﻢ ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻬﺪﻯ ﻗﺪﺭﻩ  0043ﻭ  0032ﻭ  0021
 " ، ﻗﺪﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﺮﺽ7102ﻣﺎﻱ  90، ﻭﺑﻌﺪ ﺃﻳﺎﻡ ﻗﻠﻴﻠﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﺡ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﻭﲢﺪﻳﺪﺍ ﰲ (1)ﻣﺰﺍﻳﺎﻫﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ 
  :ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻋﺪﻳﺪﺓ ﺃﳘﻬﺎ، ﻟﻜﻞ ﺻﻴﻐﺔ (2) ﺑﺜﻼﺙ ﺻﻴﻎ ﳐﺘﻠﻔﺔ "G4 NIW aL
 ﺩﺝ؛ 0031ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻬﺪﻯ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ ﻻﺷﺘﺮﺍﻙ  OG1ﺃﺭﻗﺎﻡ ﻣﻔﻀﻠﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭ  3 
 ﺩﺝ؛ 0002ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻬﺪﻯ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ ﻻﺷﺘﺮﺍﻙ  OG2ﺃﺭﻗﺎﻡ ﻣﻔﻀﻠﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭ  3 
  .ﺩﺝ 0053ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻬﺪﻯ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ ﻻﺷﺘﺮﺍﻙ  OG4ﺳﺎﻋﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭ  42/42ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳎﺎﻧﻴﺔ  
ﺍﻟﻌﺮﺿﲔ ﳒﺪ ﺃﻤﺎ ﻣﺘﺸﺎﲔ ﰲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﻭﺍﻷﺳﻌﺎﺭ ﻭﳜﺘﻠﻔﺎﻥ ﰲ ﺣﺠﻢ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺍﳌﻬﺪﻯ ﺷﻬﺮﻳﺎ، ﻭﻗﺪ ﻗﺪﻣﺖ  ﺔﲟﻘﺎﺭﻧ     
 . ﻛﺮﺩ ﻓﻌﻞ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﳌﻘﺪﻡ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ "NIW aL" ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﺮﺿﻬﺎ 
 YZZEJD"ﻭ "AYAH YXAM" ﳌﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﻋﺮﺽ " XAM NIW aL"ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﻋﺮﺽ  :ﺛﺎﻟﺜﺎ
  "TRAMS
 0001ﺑﺜﻼﺛﺔ ﺻﻴﻎ ﳐﺘﻠﻔﺔ، ﺻﻴﻐﺔ " AYAH YXAM" ﰲ ﺃﻭﺍﺧﺮ ﺷﻬﺮ ﻣﺎﻱ ﻗﺪﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺍﳉﺪﻳﺪ      
ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ ﻭﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﻣﻘﻴﺪﺓ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ  OG 01ﻭ  OG 4ﻭ OG 5.1ﺩﺝ ﲝﺠﻢ ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻬﺪﻯ ﻗﺪﺭﻩ  0053ﻭ  0002ﻭ
  .ﺳﺎﻋﺔ ﰲ ﺍﻟﺼﻴﻐﺔ ﺍﻟﺜﺎﻧﻴﺔ ﻭﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ 42/ 42ﰲ ﺍﻟﺼﻴﻐﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﻭﳎﺎﻧﻴﺔ 
ﺑﺜﻼﺛﺔ ﺻﻴﻎ  " TRAMS YZZEJD"ﻃﺮﺣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺍﳉﺪﻳﺪ  7102ﻣﺎﻱ  82ﻭﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺃﺧﺮﻯ ﻭﰲ  
ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ ﻭﻣﻜﺎﳌﺎﺕ  OG 41ﻭ  OG 8ﻭ  OG 3ﺩﺝ ﲝﺠﻢ ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻬﺪﻯ ﻗﺪﺭﻩ  0033ﻭ  0022ﻭ 0031ﺃﻳﻀﺎ، ﺻﻴﻐﺔ 
  .ﺳﺎﻋﺔ ﳓﻮ ﺷﺒﻜﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﰲ ﺍﻟﺼﻴﻎ ﺍﻟﺜﻼﺙ 42/ 42ﳎﺎﻧﻴﺔ 
ﺍﻟﺬﻱ ﰎ ﻃﺮﺣﻪ ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺷﻬﺮ  ﻮﺑﻴﻠﻴﺲﺍﳋﺎﺹ ﲟ "NIW aL G4"ﻋﺮﺽﺸﻜﻞ ﺳﻠﱯ ﻋﻠﻰ ﻣﺒﻴﻌﺎﺕ ﻫﺬﻳﻦ ﺍﻟﻌﺮﺿﲔ ﺃﺛﺮﺍ ﺑ     
ﻭﺍﻟﺬﻱ ﻳﻌﻄﻲ ﺣﺠﻢ ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﺃﻗﻞ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﻋﺪﻡ ﺗﻮﻓﺮﻩ ﻋﻠﻰ ﻣﻴﺰﺓ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﺎﻧﻴﺔ ﰲ ﺻﻴﻐﺔ  ﻣﺎﻱ،
ﺩﺝ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ، ﻓﻘﺎﻣﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺈﺩﺧﺎﻝ ﺗﻌﺪﻳﻼﺕ ﺟﻮﻫﺮﻳﺔ ﻋﻠﻰ ﻋﺮﺿﻬﺎ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺈﺿﺎﻓﺔ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺃﺧﺮﻯ 0002ﻭ 0031
 aL" ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﳉﺪﻳﺪ  ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻗﺪﻣﺖ 7102ﺃﻛﺘﻮﺑﺮ  91ﺃﻓﻀﻞ ﻣﻦ ﻋﺮﻭﺽ ﻣﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ ﻭﺗﻌﺪﻳﻞ ﺟﺰﺋﻲ ﰲ ﺍﺳﻢ ﺍﻟﻌﺮﺽ، ﻭﰲ 
  :ﺑﺜﻼﺛﺔ ﺻﻴﻎ ﻫﻲ" XAM NIW
 42/ 42)ﺣﻴﺚ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻙ ﺃﻥ ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﻣﻦ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  "XAM NIW aL   0031"ﺻﻴﻐﺔ  
 ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻬﺪﻯ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ ﻭﺑﺎﻗﻲ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﰲ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﻘﺪﱘ؛ OG 5، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ (ﺳﺎﻋﺔ
 42/ 42)ﺣﻴﺚ ﳝﻜﻦ ﻟﻠﻤﺸﺘﺮﻙ ﺃﻥ ﻳﺴﺘﻔﻴﺪ ﻣﻦ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  "XAM NIW aL   0002"ﺻﻴﻐﺔ  
  ﺍﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻬﺪﻯ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ ﻭﺑﺎﻗﻲ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﰲ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﻘﺪﱘ ؛ OG 8، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ (ﺳﺎﻋﺔ
                                                        
  .951ﻟﻼﻃﻼع ﻋﻠﻰ ﻣﺰاﯾﺎ وأﺳﻌﺎر ھﺬا اﻟﻌﺮض ﯾﻤﻜﻦ اﻟﺮﺟﻮع إﻟﻰ اﻟﻤﺒﺤﺚ اﻟﺜﺎﻧﻲ ﻣﻦ ھﺬا اﻟﻔﺼﻞ، ص (  1)
  .30رﻗﻢ اﻟﻤﻠﺤﻖ ﻟﻼﻃﻼع ﻋﻠﻰ ﻣﺰاﯾﺎ وأﺳﻌﺎر ھﺬا اﻟﻌﺮض ﯾﻤﻜﻦ اﻟﺮﺟﻮع إﻟﻰ (  2)
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ﻷﺻﺤﺎﺏ ﺍﳌﻴﺰﺍﻧﻴﺎﺕ " ytrebiLﺟﺎﺯﻱ "ﻗﺪﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻟﻠﺰﺑﺎﺋﻦ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺍﳉﺪﻳﺪ  7102ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺷﻬﺮ ﺃﻛﺘﻮﺑﺮ      
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ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﻳﺘﺸﺎﺑﻪ ﺇﱃ ﺣﺪ ﺑﻌﻴﺪ ﻣﻊ ﻋﺮﺽ ﺟﺎﺯﻱ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ ﻭﺍﻷﺳﻌﺎﺭ، ﻭﺫﻟﻚ ﻛﻤﺎ ﻫﻮ ﻣﻮﺿﺢ ﰲ ، " xxip "ﻋﺮﺽ
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  .ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕﻣﻦ 
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ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺷﻬﺮ ﻛﺮﺩ ﻓﻌﻞ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﳌﻘﺪﻡ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺟﺎﺯﻱ  7102ﺃﻛﺘﻮﺑﺮ  71ﰲ  ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻗﺪﻣﺖ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ
   .ﺃﻛﺘﻮﺑﺮ ﻣﻦ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻨﺔ
  ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻭﺟﺎﺯﻱﺗﻄﻮﺭ :ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ
ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﻄﻠﺐ ﺳﻮﻑ ﻧﻘﺎﺭﻥ ﺑﲔ ﺃﺩﺍﺀ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭﺃﺩﺍﺀ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﻟﻜﻞ      
  . ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻣﺆﺳﺴﺔ، ﻟﻜﻦ ﻗﺒﻞ ﺫﻟﻚ ﻻﺑﺪ ﻣﻦ ﺍﻹﺷﺎﺭﺓ ﺇﱃ ﺗﻄﻮﺭ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﰲ 
  (6102 -1002)ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ  ﺋﺮﺗﻄﻮﺭ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﰲ ﺷﺒﻜﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍ: ﺃﻭﻻ
ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﻋﻠﻰ ﻋﺮﻑ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺗﺄﺧﺮﺍ ﻣﻠﺤﻮﻇﺎ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺪﻭﻝ ﺍﳉﻮﺍﺭ، ﻟﻜﻦ ﺑﻌﺪ ﺍﻧﻔﺘﺎﺡ      
  .ﻭﺩﺧﻮﻝ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺯﺍﺩ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﲟﻌﺪﻻﺕ ﳕﻮ ﻛﺒﲑﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﰲ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ




  (6102 -1002)ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﰲ ﺷﺒﻜﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ : 13ﺟﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ    
  %ﺍﻟﻨﻤﻮ ﻣﻌﺪﻝ   ﺍﻤﻮﻉ  ﻣﺘﻌﺎﻣﻠﻮ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ  ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ
  ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ
  ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ  ﺟﺎﺯﻱ  ﻣﻮﺑﻠﻴﺲ  ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ  ﺟﺎﺯﻱ  ﻣﻮﺑﻠﻴﺲ
  -  -  001 -  000001  -  -  000001  1002
  -  07  03 053  442054  -  040513  402531  2002
  -  4.88  6.11 122  7296441  -  5629721  266761  3002
  6  07  42 732  4142884  265782  7638143  5846711  4002
  9.01  2.35  9.53 081  55316631  1656741  4386727  0697094  5002
  3.41  1.05  6.53 35  45979902  4201992  62803501  4016747  6002
  4.61  5.84  1.53 13  12726572  6077844  35228331  2672969  7002
  4.91  1.25  5.82 (29.1)  27413072  6298125  75880141  9863077  8002
  6.42  6.44  8.03 12  42892723  2862308  24671641  00597001  9002
  2.52  64  8.82 51.0  56108723  8995428  39378051  4776449  0102
  9.32  6.64  5.92  56.8  62951653  9774058  33259561  41951501  1102
  51.42  55.74  3.82  63.5  30772573  0519509  96654871  48822601  2102
  1.42  3.44  6.13  6.5  74303693  5456059  72358571  57483521  3102
  1.72  9.24  03  52.9  47189234  13736611  84121681  59222031  4102
  5.82  4.83  1.33  (61.0)  34672234  06389221  51111661  96181341  5102
  3.82  8.43  9.63  28.8  12314074  98682331  68876361  64744371  () 6102
 .44 P ,3102 leunna troppar ,TPRA - :ecruoS
  .04 P ,5102 leunna troppar ,TPRA -               
( ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ، ﺟﺎﺯﻱ)ﻧﻼﺣﻆ ﺃﻥ ﻋﺪﺩ ﻣﺸﺘﺮﻛﻲ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ  (13)ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ  ﻣﻦ ﺧﻼﻝ     
ﻛﻤﺎ ﻧﻼﺣﻆ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﰲ ﻋﺪﺩ  ،6102و 1002ﻣﻠﻴﻮﻥ ﻣﺸﺘﺮﻙ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ  40.74ﺇﱃ  1.0ﻗﺪ ﺍﺭﺗﻔﻊ ﻣﻦ 
  .8002ﺳﻨﺔ  ﻣﻠﻴﻮﻥ ﻣﺸﺘﺮﻙ 30.72ﺇﱃ  7002ﺳﻨﺔ  65.72ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﻣﻦ 
 72ﻛﺎﻥ ﺳﺒﺒﻪ ﲪﻠﺔ ﺗﻌﺮﻳﻒ ﺃﺻﺤﺎﺏ ﺍﻟﺸﺮﺍﺋﺢ ﳎﻬﻮﻟﺔ ﺍﳍﻮﻳﺔ ﺍﻟﱵ ﺍﻧﻄﻠﻘﺖ ﰲ  8002ﺇﻥ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﺳﻨﺔ      
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﺷﺮﳛﺔ  29.2ﻓﻤﻦ ﺧﻼﻝ ﻫﺬﻩ ﺍﳊﻤﻠﺔ ﰎ ﺗﻮﻗﻴﻒ ﻣﺎ ﻳﺰﻳﺪ ﻋﻦ  ﺃﻛﺘﻮﺑﺮ ﻣﻦ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺴﻨﺔ، 01ﻭﺍﻧﺘﻬﺖ ﰲ  8002ﻓﻴﻔﺮﻱ 
 (1) .ﳎﻬﻮﻟﺔ ﺍﳍﻮﻳﺔ ﻣﻦ ﺷﺮﺍﺋﺢ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ
ﻳﺘﺒﲔ ﻟﻨﺎ ﺃﻥ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ ﺳﺠﻠﺖ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﻷﻭﱃ ﻋﻨﺪ ﻓﺘﺢ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ  (62)ﻭﲟﻼﺣﻈﺔ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ      
ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ  % 081ﻭ 732ﻭ 122ﻭ 053: ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﻗﺪﺭﺕ ﻣﻌﺪﻻﺕ ﺍﻟﻨﻤﻮ ﺑـ
  .ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ 5002ﻭ 2002
 
                                                        
  .ﺗﺼﺮﳛﺎﺕ ﺍﻟﺮﺋﻴﺲ ﺍﳌﺪﻳﺮ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ()
 
ﻣﺮﺟﻊ ، (1102-8002)ﺣﺎﻟﺔ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ  –ﺍﳍﺎﴰﻲ ﺑﻦ ﻭﺍﺿﺢ، ﺗﺄﺛﲑ ﻣﺘﻐﲑﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ( 1)
   .642ﺹ  ﺳﺎﺑﻖ،




  (6102 -1002)ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﰲ ﺷﺒﻜﺔ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ ﳕﻮ : 62ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
  
  .73ﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  ﺗﻄﻮﺭ ﻋﺪﺩ ﻣﺸﺘﺮﻛﻲ :ﺛﺎﻧﻴﺎ
ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺍﺣﺘﻠﺖ ﺍﻟﺼﺪﺍﺭﺓ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﻣﻨﺬ ﺑﺪﺍﻳﺔ ( 13)ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ  ﲟﻼﺣﻈﺔ ﺑﻴﺎﻧﺎﺕ     
ﺍﳌﻼﺣﻆ ﺃﻳﻀﺎ ، ﻭﻣﻠﻴﻮﻥ ﻣﺸﺘﺮﻙ 16.61ﺇﱃ  13.0، ﺣﻴﺚ ﺍﺭﺗﻔﻊ ﻋﺪﺩ ﻣﺸﺘﺮﻛﻴﻬﺎ ﻣﻦ 5102ﺇﱃ ﻏﺎﻳﺔ  2002ﻋﻤﻠﻬﺎ ﺳﻨﺔ 
 ،7002ﻭ 2002ﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﲑ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ ﻗﺪ ﺯﺍﺩ ﻋﺪﺩ ﻣﺸﺘﺮﻛﻴﻬﺎ  ﺍﳌﺒﲔ ﺃﺩﻧﺎﻩ ﺃﻥ( 72)ﻣﻦ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
  .ﻣﻠﻴﻮﻥ ﻣﺸﺘﺮﻙ 62.0: ﺃﻳﻦ ﺍﳔﻔﺾ ﲟﻘﺪﺍﺭ ﻃﻔﻴﻒ ﻗﺪﺭﻩ 3102ﻭﻭﺍﺻﻞ ﺍﻻﺭﺗﻔﺎﻉ ﺇﱃ ﻏﺎﻳﺔ ﺳﻨﺔ 
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﻣﺸﺘﺮﻙ ﻭﻭﺻﻞ  1.0: ﺑـ 1002ﺗﺄﰐ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ ﺍﳌﺮﻛﺰ ﺍﻟﺜﺎﱐ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﺍﻟﺬﻱ ﻗﺪﺭ ﺳﻨﺔ ﻭ     
ﰲ ﺑﻌﺾ  ﻟﻜﻦ ﲟﻼﺣﻆ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﳌﺒﲔ ﺃﺩﻧﺎﻩ ﻳﺘﺒﲔ ﻟﻨﺎ ﺍﻟﺘﺬﺑﺬﺏ ﰲ ﳕﻮ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﻣﺸﺘﺮﻙ، ﻣﻠﻴﻮﻥ 13.41ﺇﱃ  5102ﺳﻨﺔ 























  (6102 - 1002)ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ ﻭﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ ﻣﺗﻄﻮﺭ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ : 72ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
  
  .73ﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
ﻣﻠﻴﻮﻥ ﻣﺸﺘﺮﻙ  82.0: ﺑـ 4002ﺃﻣﺎ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻓﺘﺄﰐ ﰲ ﺍﳌﺮﻛﺰ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﺍﻟﺬﻱ ﻗﺪﺭ ﺳﻨﺔ      
ﺘﺮﻛﲔ ﻳﻨﻤﻮ ﲟﻌﺪﻻﺕ ﻣﻠﻴﻮﻥ ﻣﺸﺘﺮﻙ، ﻭﲟﻼﺣﻆ ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺍﳌﺒﲔ ﺃﻋﻼﻩ ﻳﺘﺒﲔ ﻟﻨﺎ ﺃﻥ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸ 92.21ﺇﱃ  5102ﻭﻭﺻﻞ ﺳﻨﺔ 
، ﻋﻜﺲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ 6102ﻣﻨﺘﻈﻤﺔ ﻧﺴﺒﻴﺎ، ﻓﻠﻢ ﺗﺴﺠﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺃﻱ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﰲ ﻋﺪﺩ ﻣﺸﺘﺮﻛﻴﻬﺎ ﻣﻨﺬ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ ﻭﺣﱴ ﺎﻳﺔ 
  .ﺍﻷﺧﺮﻯ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﱵ ﺷﻬﺪﺕ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﰲ ﻋﺪﺩ ﻣﺸﺘﺮﻛﻴﻬﺎ ﺧﻼﻝ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ
 43.71: ﻴﺎ ﰲ ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﻗﺪﺭ ﺑـﺻﻨﻌﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﻻﺳﺘﺜﻨﺎﺀ ﺑﺘﺴﺠﻴﻠﻬﺎ ﺭﻗﻢ ﻗﻴﺎﺳ 6102ﻭﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ      
ﻟﻜﻞ ﻣﻦ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺍﱄ، ﻭﻫﻮ ﻣﺎ ﺟﻌﻠﻬﺎ ﲢﺘﻞ ﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ  23.31ﻭ 63.61ﻣﻠﻴﻮﻥ ﻣﺸﺘﺮﻙ ﻣﻘﺎﺑﻞ 
  .ﻋﺪﺩ ﺍﳌﺸﺘﺮﻛﲔ ﻷﻭﻝ ﻣﺮﺓ ﻣﻨﺬ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ
  ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﳌﺆﺳﺴﺔ  ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ: ﺛﺎﻟﺜﺎ
ﺃﻥ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻛﺎﻧﺖ ﺍﶈﺘﻜﺮﺓ ﺍﻟﻮﺣﻴﺪﺓ ﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ  (13)ﺭﻗﻢ  ﻧﻼﺣﻆ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳉﺪﻭﻝ     
، ﻟﻜﻦ ﺑﺪﺧﻮﻝ ﻣﺆﺳﺴﱵ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﰲ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﻟﻼﺣﻘﺔ ﺑﺪﺃﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺑﲔ % 001ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﲝﺼﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ 
   4002ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ  % 9.93ﻭ 42ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ، ﺣﻴﺚ ﺗﺮﺍﻭﺣﺖ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﲔ 
ﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﲝﺼﺔ ﺧﻼﻝ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ، ﻟﺘﺄﰐ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﰲ ﺍ % 8.43ﻭ  07ﺃﻣﺎ ﺟﺎﺯﻱ ﻓﻘﺪ ﺗﺮﺍﻭﺣﺖ ﺑﲔ  ،6102ﻭ 





















  (6102 -1002)ﺗﻄﻮﺭ ﺍﳊﺼﺔ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﳌﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺧﻼﻝ ﻓﺘﺮﺓ : 82ﺍﻟﺸﻜﻞ ﺭﻗﻢ 
  (%: )ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ  
  
  .73ﻣﻦ ﺇﻋﺪﺍﺩ ﺍﻟﻄﺎﻟﺐ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﺎﻧﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﰲ ﺍﳉﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ  :ﺍﳌﺼﺪﺭ
  
، ﻟﺘﺄﰐ ﺑﻌﺪﻫﺎ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ % 9.93ﻓﻘﺪ ﺍﺣﺘﻠﺖ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﳌﺮﺗﺒﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﲝﺼﺔ ﻗﺪﺭﻫﺎ  6102ﻭﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﺴﻨﺔ      


















اﻟﺤﺼﺔ اﻟﺴﻮﻗﯿﺔ  ﻷورﯾﺪو




  ﺍﻟﺮﺍﺑﻊﺧﻼﺻﺔ ﺍﻟﻔﺼﻞ 
ﻛﺨﻼﺻﺔ ﳍﺬﺍ ﺍﻟﻔﺼﻞ ﳝﻜﻦ ﺍﻟﻘﻮﻝ ﺃﻥ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ ﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻭﻓﺴﺤﻬﺎ ﺍﺎﻝ ﻟﻠﻘﻄﺎﻉ ﺍﳋﺎﺹ      
ﻭﻛﺬﺍ ﺍﻧﻔﺘﺎﺣﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺭﺃﺱ ﺍﳌﺎﻝ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﻧﺘﻬﺖ ﺑﺪﺧﻮﻝ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻟﻠﻌﻤﻞ ﰲ 
ﻮﻡ ﻋﻠﻰ ﺃﻭﻝ ﺭﺧﺼﺔ ﺍﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﲤﻨﺢ ﳌﺘﻌﺎﻣﻞ ﺃﺟﻨﱯ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ، ﺣﻴﺚ ﺣﺼﻠﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﺍﺳﻜﻮﻡ ﺗﻠﻴﻜﻫﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ
ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺍﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻟﺘﻤﻨﺢ ﺑﻌﺪﻫﺎ ﺛﺎﱐ ﺭﺧﺼﺔ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ، ﻭﺫﻟﻚ ﺗﺰﺍﻣﻨﺎ ﻣﻊ ﻇﻬﻮﺭ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻛﻔﺮﻉ ﻣﺴﺘﻘﻞ ﻋﻦ 
ﻭﺑﺬﻟﻚ ﺿﻢ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ  ﳌﺘﻌﺎﻣﻞ ﺃﺟﻨﱯ ﺁﺧﺮ ﲤﺜﻞ ﰲ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻟﻼﺗﺼﺎﻻﺕ ﻭﻫﻲ ﺍﻟﺸﺮﻛﺔ ﺍﻷﻡ ﻟﻔﺮﻉ ﳒﻤﺔ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ،
  .ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﺛﻼﺙ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺗﻌﻤﻞ ﺟﻨﺒﺎ ﺇﱃ ﺟﻨﺐ ﰲ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﶈﻠﻴﺔ
ﻭﻗﺪ ﲤﻴﺰﺕ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻟﻠﺰﺑﻮﻥ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﺑﺎﻟﺘﺸﺎﺑﻪ ﺍﻟﻨﺎﺗﺞ ﻋﻦ ﺍﶈﺎﻛﺎﺓ ﻭﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺪ ﰲ ﺃﻏﻠﺐ      
  .  ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺮﻳﺎﺩﺓ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ، ﻭﺍﻟﺘﻤﻴﺰ ﰲ ﻋﺮﻭﺽ ﺃﺧﺮﻯ ﺍﻟﻨﺎﺗﺞ ﻋﻦ ﺍﻟﺘﺤﺪﻱ ﻭﺍﻟﺴﻌﻲ ﻟﻠﺤﺼﻮﻝ



























ﺗﻨﺎﻭﻟﺖ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺃﺣﺪ ﺍﳌﻮﺿﻮﻋﺎﺕ ﺍﳍﺎﻣﺔ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻭﺩﻭﺭﻩ ﰲ ﲢﺴﲔ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ      
ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﶈﻠﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ، ﻓﺎﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻳﺘﺠﺴﺪ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻣﺆﺳﺴﺎﺗﻪ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺸﻂ ﰲ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ 
، ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻣﻬﺎﺭﺍﺎ ﺍﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻗﺪﺭﺍﺕ ﻣﺎﻟﻴﺔ ﻭﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻫﺎﺋﻠﺔ ﻠﻚﺍﻷﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻟﻴﺔ، ﻭﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﲤﺘ
ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﻟﻌﻤﻞ ﺟﻨﺒﺎ ﺇﱃ  ﻓﺮﺽﻭﺍﻧﻔﺘﺎﺡ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ 
ﺟﺎﺯﻱ )ﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﺟﻨﺐ ﻣﻊ ﻣﺆﺳﺴﺘﲔ ﻣﻦ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ 
  . (ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ
ﻭﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﺘﺒﻊ ﻭﺍﺳﺘﻘﺮﺍﺀ ﻭﺍﻗﻊ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﲟﺆﺳﺴﺎﺗﻪ ﺍﻟﺜﻼﺙ، ﺗﻮﺻﻠﺖ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺇﱃ ﻣﺎ      
  :ﻳﻠﻲ
  ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ: ﺃﻭﻻ
 9002 ﻫﻨﺎﻙ ﺗﻐﲑ ﺟﺬﺭﻱ ﰲ ﺍﲡﺎﻩ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺴﺘﻮﻯ ﺍﻟﻌﺎﳌﻲ، ﻓﺒﺪﺍﻳﺔ ﻣﻦ ﺳﻨﺔ - 1
  .ﺗﺰﺍﻳﺪ ﻧﺼﻴﺐ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻨﺎﻣﻴﺔ ﻣﻦ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﻭﺗﺮﺍﺟﻊ ﻧﺼﻴﺐ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ
ﺎﺗﻪ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻦ ﺑﲔ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﻬﺘﻤﺔ ﺑﺎﺳﺘﻀﺎﻓﺔ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ، ﻭﻳﺒﺪﻭ ﺫﻟﻚ ﺟﻠﻴﺎ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺗﺪﻓﻘ - 2
ﻭﻝ ﺍﻟﱵ ﳍﺎ ﻧﻔﺲ ﺍﳋﺼﺎﺋﺺ ﻊ ﺫﻟﻚ ﺗﺒﻘﻰ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﳏﺪﻭﺩﺓ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺒﻌﺾ ﺍﻟﺪﻣ، ﻭ7002ﺍﳌﺘﺰﺍﻳﺪﺓ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻣﻦ ﺳﻨﺔ 
  .ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ
ﻣﺮﺣﻠﺔ ﺍﺣﺘﻜﺎﺭ ﺍﻟﺪﻭﻟﺔ  ﺃﺖﺩﺧﻮﻝ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻟﻠﻌﻤﻞ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ  ﺇﻥ - 3
ﻛﻞ ﺫﻟﻚ ﻭ، ﻭﻛﺜﺮﺎ ﺧﻼﻝ ﲢﺴﲔ ﺟﻮﺩﺓ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﲑ ﰲ ﺗﻄﻮﻳﺮﻩ ﻣﻦ  ﺖﳍﺬﺍ ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ، ﻭﺳﺎﳘ
  .ﺍﺘﻤﻊ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱﺍﻧﻌﻜﺲ ﺇﳚﺎﺑﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﻓﺮﺍﺩ 
 ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ، ﻣﻨﺬ ﲢﺮﻳﺮ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﻣﻦ ﺍﻻﺣﺘﻜﺎﺭ ﻭﺩﺧﻮﻝ ﻛﻞ ﻣﻦ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ - 4
ﺩﺝ  00571: ﻳﻘﺪﺭ ﺑـ 2002ﻓﺒﻌﺪ ﺃﻥ ﻛﺎﻥ ﺳﻌﺮ ﺍﳋﻂ ﺳﻨﺔ ﻭﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ،  ﺍﳋﻄﻮﻁﺃﺳﻌﺎﺭ  ﺍﳔﻔﺎﺽ ﻛﺒﲑ ﰲ ﻟﻮﺣﻆ
ﺩﺝ، ﻭﻫﻨﺎﻙ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ  003ﻣﺘﻮﺳﻂ ﺳﻌﺮﻫﺎ ﻻ ﻳﺘﺠﺎﻭﺯ ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ، ﻓﻘﺪ ﺃﺻﺒﺢ ﺍﻟﻴﻮﻡ  02ﻭﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﻳﺘﺠﺎﻭﺯ 
 .ﺍﻟﺼﻴﻎ ﺍﻟﱵ ﲤﻨﺢ ﳎﺎﻧﺎ، ﻭﻧﻔﺲ ﺍﳌﻼﺣﻈﺔ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﺴﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ
ﲟﻘﺎﺭﻧﺔ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ ﻧﻼﺣﻆ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺗﺸﺎﺑﻪ ﻛﺒﲑ ﻓﻴﻤﺎ ﺑﻴﻨﻬﺎ، ﺳﻮﺍﺀ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ  - 5
  . ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺃﻭ ﺍﳋﺪﻣﺎﺕ
ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺍﺳﺘﻄﺎﻋﺖ ﻭﻟﻠﻤﺮﺓ ﺍﻷﻭﱃ ﻣﻨﺬ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ ﺃﻥ ﺗﺴﺘﺤﻮﺫ ﻋﻠﻰ ﺳﺴﺔ ﻣﺆﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺃﻥ  ﻟﻮﺣﻆ - 6







  ﺍﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﺍﳋﺎﺻﺔ:ﺎﻴﺛﺎﻧ
 ﺑﻌﺾ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲﻟﻮﺣﻆ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺿﻌﻒ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ  -1
 3002ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ  ﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ % 6ﺣﻴﺚ ﱂ ﺗﺘﻌﺪﻯ ﺣﺼﺔ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻧﺴﺒﺔ  ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔ،
ﺟﻨﺒﻴﺔ، ﻭﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺍﻷﺸﺎﺭﻳﻊ ﺍﳌ، ﻭﻳﺮﺟﻊ ﺫﻟﻚ ﺇﱃ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﻮﺍﺋﻖ ﺍﻟﱵ ﲤﻴﺰ ﻣﻨﺎﺥ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﻭﺗﻌﺮﻗﻞ ﺇﻗﺎﻣﺔ 6102ﻭ
، ﻓﺘﺎﺭﺓ ﺗﺮﺗﻔﻊ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﻣﻦ ﺳﻨﺔ ﻷﺧﺮﻯ ﰲ ﺗﺬﺑﺬﺏ ﻙﺃﺧﺮﻯ ﻻﺣﻈﻨﺎ ﺃﻥ ﻫﻨﺎ
  .5102ﺳﻨﺔ ﺧﻼﻝ ﻟﺘﺴﺠﻞ ﻗﻴﻢ ﻣﻘﺒﻮﻟﺔ ﻭﺗﺎﺭﺓ ﺗﻨﺨﻔﺾ، ﻭﻗﺪ ﺳﺠﻠﺖ ﻗﻴﻤﺔ ﺳﺎﻟﺒﺔ 
، ﺣﻴﺚ ﺍﺳﺘﺤﻮﺫ ﻫﺬﺍ ﺍﻷﺧﲑ ﻋﻠﻰ ﺍﶈﺮﻭﻗﺎﺕﰲ ﻗﻄﺎﻉ  ﺟﺴﺪﺕﻛﻤﺎ ﻟﻮﺣﻆ ﺃﻥ ﻣﻌﻈﻢ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ      
ﻳﻠﻴﻪ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﳌﻌﺎﺩﻥ ﲝﺼﺔ ، 5102ﻭ 3002ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ ﺍﳌﻤﺘﺪﺓ ﺑﲔ ﻣﻦ ﺇﲨﺎﱄ ﺍﻟﺘﺪﻓﻘﺎﺕ  % 82ﺣﺼﺔ ﲡﺎﻭﺯﺕ 
ﻭﻫﺬﺍ ﻣﺎ ﻳﺜﺒﺖ ﺻﺤﺔ ﺍﻟﻔﺮﺿﻴﺔ ﺍﻷﻭﱃ ﻭﻳﺮﺟﻊ ﺫﻟﻚ ﺇﱃ ﻃﺒﻴﻌﺔ ﻭﻫﻴﻜﻞ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ،  ﻧﻔﺲ ﺍﻟﻔﺘﺮﺓ،ﺧﻼﻝ  %12
، ﺍﻟﻌﺮﺑﻴﺔﺪﻭﻝ ﺍﻟﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ  ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺓ ﺇﱃ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﺿﻌﻒ ﻭﳏﺪﻭﺩﻳﺔ ﺗﺪﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﻨﺺ ﻋﻠﻰ 
  .ﻗﻄﺎﻉ ﺍﶈﺮﻭﻗﺎﺕ ﰲ ﺕﻭﺃﻥ ﻣﻌﻈﻤﻬﺎ ﲡﺴﺪ
ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﲟﻔﻬﻮﻣﻪ ﺍﳌﻌﺎﺻﺮ ﻳﻠﻌﺐ ﺩﻭﺭﺍ ﻣﺮﻛﺰﻳﺎ ﰲ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﻧﺸﺎﻁ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ  ﻫﺬﻩ ﻟﻮﺣﻆ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ -2
ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﻭﺫﻟﻚ ﺑﺎﻋﺘﻤﺎﺩ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻋﻠﻰ 
، ﻓﺎﳌﺒﺎﻟﻎ ﺍﻟﻜﺒﲑﺓ ﺍﳌﻨﻔﻘﺔ (ﺃﻓﺮﺍﺩ ﻭﻣﺆﺳﺴﺎﺕ)ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺗﻨﻮﻳﻊ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﻭﺍﳋﺪﻣﺎﺕ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻭﺍﳌﻮﺟﻬﺔ ﳉﻤﻴﻊ ﻓﺌﺎﺕ ﺍﳉﻤﻬﻮﺭ 
ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﻭﺍﺳﺘﺨﺪﺍﻡ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﳌﺘﻄﻮﺭﺓ ﰲ ﻫﺬﺍ ﺍﺎﻝ ﻣﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﲢﺴﲔ ﺟﻮﺩﺓ ﻋﺮﻭﺿﻬﺎ ﻭﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﰲ ﺗﻜﺎﻟﻴﻔﻬﺎ، 
ﻛﻤﺎ ﺍﻋﺘﻤﺪﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﻜﺜﻒ  ﻭﻗﺪ ﺍﻧﻌﻜﺲ ﺫﻟﻚ ﻋﻠﻰ ﺍﳔﻔﺎﺽ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳋﻄﻮﻁ ﻭﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ،
ﳚﻲ ﺯﻋﲔ ﺍﳌﻌﺘﻤﺪﻳﻦ ﻭﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﳌﻨﺘﺸﺮﺓ ﻋﱪ ﺭﺑﻮﻉ ﺍﻟﻮﻃﻦ، ﻣﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺮﻭﳌﻨﺘﺠﺎﺎ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻭﻛﺎﻻﺎ ﻭﺍﳌﻮ
ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ  ﻭﺍﻟﻜﺜﲑ ﻣﻦ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺍﳌﻨﻈﻤﺔ ﻣﻦ ﺣﲔ ﻵﺧﺮ، ﻣﻜﻮﻥ ﻣﻦ ﲪﻼﺕ ﺇﻋﻼﻧﻴﺔ ﻣﻜﺜﻔﺔ
ﺎ ﺍﺳﺘﻄﺎﻋﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺳﻨﺔ، ﻛﻤ 41، ﻭﺑﺬﻟﻚ ﺍﺳﺘﻄﺎﻋﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺃﻥ ﲢﺎﻓﻆ ﻣﺮﻛﺰﻫﺎ ﺍﻟﺮﻳﺎﺩﻱ ﳌﺪﺓ ﺍﻟﺘﺮﻗﻮﻳﺔ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ
 ﺔﺤﺻ ﺕﺎﺒﺛﺇ ﻦﻜﳝ ﻪﻴﻠﻋﻭ ،6102ﺳﻨﺔ  % 3.82 ﺇﱃ 4002ﺳﻨﺔ  % 6 ﺣﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﻣﻦﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺃﻥ ﺗﺮﻓﻊ 
ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺴﻮﻳﻘﻲ ﻓﻌﺎﻝ ﰲ ﺃﺳﻮﺍﻕ ﺍﻟﺪﻭﻝ  ﺗﺘﺒﲎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻥﺃ ﻰﻠﻋ ﺺﻨﺗ ﱵﻟﺍ ﺔﻴﻧﺎﺜﻟﺍ ﺔﻴﺿﺮﻔﻟﺍ
  .ﺍﳌﻀﻴﻔﺔ
ﺗﻘﺪﻡ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺍﻻﺗﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺳﻠﻜﻴﺔ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻣﻦ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺑﺼﻴﻎ ﳐﺘﻠﻔﺔ ﲣﺺ ﺍﻟﺪﻓﻊ  -3
ﻭﻛﻞ ﻋﺮﺽ ﻟﻪ ﻣﺰﺍﻳﺎﻩ ﺍﳌﺰﺩﻭﺟﺔ، ﺗﻮﺟﻪ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺇﱃ ﻓﺌﺔ ﺍﻷﻓﺮﺍﺩ ﺃﻭ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ،  ﻴﻎﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﺃﻭ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﺃﻭ ﺍﻟﺼ
ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺗﻘﻠﻴﺪ ﻭﳏﺎﻛﺎﺓ ﻟﺒﻌﺾ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻣﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  ﻫﺬﻩ ﻣﻦ ﺧﻼﻝﻟﻮﺣﻆ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭﻩ، ﻭﻗﺪ 
ﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﺍﳌﻮﺟﻪ ﻭﻳﻈﻬﺮ ﺫﻟﻚ ﻣﻨﺬ ﻃﺮﺡ ﺃﻭﻝ ﻋﺮﺽ ﺧﺎﺹ ﺑﺎ ،ﺍﳌﺆﺳﺴﺘﺎﻥ ﺍﳌﺘﻨﺎﻓﺴﺘﺎﻥﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﻣﻊ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﱵ ﺗﻄﺮﺣﻬﺎ 
ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ  ﻦﻜﹶﻣﻱ ﻭﺍﳉﻤﻬﻮﺭ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻣﻦ  ﻭﺍﺳﻌﺎﻟﻘﻲ ﻗﺒﻮﻻ ، ﻭﺍﻟﺬﻱ 2002ﻟﻸﻓﺮﺍﺩ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺳﻨﺔ 
 ﺃﻥ ﺃﺻﺒﺤﺖﻭﺑﻌﺪ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﻌﺮﺽ  ﻭﻛﺮﺩ ﻓﻌﻞ ﻋﻠﻰ ،ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ % 03ﻣﻘﺎﺑﻞ  % 07ﺭﻓﻊ ﺣﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻮﻗﻴﺔ ﺇﱃ 





، ﻭﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻮﺟﻬﺔ "ﺟﺎﺯﻱ ﻛﺎﺭﺕ"ﻋﺮﺽ ﺘﺸﺎﺑﻪ ﻣﻊ ﺍﻟﱵ ﺗﺍﻟﺼﻴﻐﺔ ﻭﺍﳌﻮﺟﻪ ﻟﻨﻔﺲ ﺍﻟﻔﺌﺔ، ﻟﻪ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﳌﺰﺍﻳﺎ 
ﳒﻤﺔ )ﺩﻓﻊ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ  ، ﻣﺎ"ollA"ﻟﻸﻓﺮﺍﺩ ﺫﻭﻱ ﺍﳌﻴﺰﺍﻧﻴﺎﺕ ﺍﶈﺪﻭﺩﺓ، ﻓﻘﺪ ﻗﺪﻣﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺍﳉﺪﻳﺪ 
ﻗﺎﻣﺖ  ،ﻭﺪﻑ ﺍﺳﺘﻬﺪﺍﻑ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﻔﺌﺔ ،"ﳒﻤﺔ ﺳﺘﺎﺭ"ﺇﱃ ﻃﺮﺡ ﻋﺮﺽ ﻣﺸﺎﺑﻪ ﺃﻃﻠﻘﺖ ﻋﻠﻴﻪ ﺍﺳﻢ  5002ﺳﻨﺔ ( ﺳﺎﺑﻘﺎ
، ﻭﻧﻔﺲ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﻭﻣﺰﺍﻳﺎ ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ" ﻗﻮﺳﻄﻮ"ﺑﻄﺮﺡ ﻋﺮﺿﻬﺎ ﺍﳉﺪﻳﺪ  6002ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﰲ ﺃﻓﺮﻳﻞ 
ﺑﻌﺮﻭﺽ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻭﻣﻘﺎﺭﻧﺘﻪ  ﻡﺪﻄﺮﺡ ﺍﻟﺘﺎﺭﳜﻲ ﳌﺎ ﻗﹸﺘﺒﻊ ﺍﻟـﺍﻟﺸﻲﺀ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻌﺮﻭﺽ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ، ﻓﺒﺘ
ﻭﺫﻟﻚ ﺑﻄﺮﺡ ﻋﺮﻭﺽ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﻳﺘﺒﲔ ﻟﻨﺎ ﺃﻥ ﻫﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ ﺁﻟﻴﺔ ﺍﶈﺎﻛﺎﺓ ﻭﺗﻘﻠﻴﺪ ﻣﺎ ﺗﻘﺪﻣﻪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ، 
  . ﺍﻟﺘﺮﻛﻴﺰ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺢ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺃﻓﻀﻞﺑﺼﻴﻎ ﻭﺍﺷﺘﺮﺍﻛﺎﺕ ﻣﺸﺎﺔ ﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ، ﻣﻊ 
ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﻓﺘﺮﺓ ﺯﻣﻨﻴﺔ ﻃﻮﻳﻠﺔ ﻟﻮﺣﻆ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻋﻨﺪ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺧﻼﻝ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﻷﻭﱃ ﻣﻦ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻧﺸﺎﻁ ﻭ     
 ﺑﲔ ﻣﺎ ﺗﻘﺪﻣﻪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻣﻦ ﻋﺮﻭﺽ ﻭﻣﺎ ﺗﻘﺪﻣﻪ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻦ ﻋﺮﻭﺽ ﻣﺸﺎﺔ،( ﺗﺼﻞ ﺃﺣﻴﺎﻧﺎ ﺇﱃ ﺳﻨﺘﲔ)ﻧﺴﺒﻴﺎ 
، ﻓﻘﺪ ﻻﺣﻈﻨﺎ ﺃﻥ ﺃﻱ ﻋﺮﺽ ﺟﺪﻳﺪ ﺗﻄﺮﺣﻪ 7102ﻭ 6102ﺃﻣﺎ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﺒﻌﺾ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳊﺎﻟﻴﺔ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﱵ 
ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﻳﻘﺎﺑﻠﻪ ﻭﰲ ﻭﻗﺖ ﻗﺼﲑ ﻋﺮﺽ ﻣﺸﺎﺑﻪ ﻣﻘﺪﻡ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ، ﻭﻫﺬﺍ ﻣﺎ ﻳﻘﻮﺩﻧﺎ ﺇﱃ ﺍﻟﻘﻮﻝ 
ﺑﺄﻥ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺃﺻﺒﺤﺖ ﻟﺪﻳﻬﺎ ﺍﳌﺮﻭﻧﺔ ﻭﺍﻟﻘﺪﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺗﻘﺪﱘ ﻋﺮﻭﺽ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﺗﺸﺎﺑﻪ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ 
  .ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ
ﺇﱃ ﻧﺘﻴﺠﺔ ﺃﺳﺎﺳﻴﺔ ﻣﻔﺎﺩﻫﺎ ﺃﻥ  ﺍﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﻭﺍﳊﺎﻟﻴﺔ ﺎﻣﺔ ﺗﻮﺻﻠﺖ ﺍﻟﺪﺭﺍﺳﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﲔ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽﻭﺑﺼﻔﺔ ﻋ     
ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺨﺬﻫﺎ  ﺑﻌﺾ ﺃﻥ ﺃﻱ، ﻗﺪﻣﺘﻪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔﻌﺮﻭﺽ ﻳﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ ﻣﺎ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﻣﺎ ﺗﻘﺪﻣﻪ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻦ 
ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﻃﺮﺡ ﺑﻌﺾ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳉﺪﻳﺪﺓ ﺗﻘﺎﺑﻠﻬﺎ ﺭﺩﻭﺩ ﻓﻌﻞ ﺗﺘﺎﺑﻌﻴﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ 
   .ﺑﻄﺮﺡ ﻋﺮﻭﺽ ﳑﺎﺛﻠﺔ
ﺑﺘﺘﺒﻊ ﺍﻟﻌﺮﺽ ﺍﻟﺘﺎﺭﳜﻲ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﺃﻭ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺃﻭ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﺧﻼﻝ ﻭ     
ﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻦ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻧﺸﺎﻁ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ، ﻳﺘﺒﲔ ﺃﻥ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻫﻲ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﻘﺎﺋﺪﺓ ﺃﻣﺎ ﻣﺆﺳﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﻷﻭﱃ 
ﺍﻟﱵ ﺠﻮﻣﻴﺔ ﺍﳍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺎﺕ ﻻﺍ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﻓﻤﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺗﺒﲔ ﻟﻨﺎ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ،ﺍﳌﺘﺤﺪﻳﺘﺎﻥﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﻓﻬﻤﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺘﺎﻥ 
، ﻭﻗﺪ ﺑﺪﺃﺕ ﻗﺎﺑﻠﺘﻬﺎ ﺭﺩﻭﺩ ﻓﻌﻞ ﳑﺎﺛﻠﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ،ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎﺨﻔﻴﺾ ﻭﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺘﲣﺬﻫﺎ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺍ
ﻭﺍﻟﺬﻱ ﻗﺪﻡ ﺷﺮﳛﺘﻪ  4002ﻳﺪﻭ ﺇﱃ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﻱ ﺳﻨﺔ ﻫﺬﻩ ﺍﳌﺮﺍﻭﻏﺎﺕ ﺍﻟﺴﻌﺮﻳﺔ ﻣﻨﺬ ﺩﺧﻮﻝ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻞ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚ ﺃﻭﺭ
ﺩﺝ، ﻣﺎ ﺩﻓﻊ ﲟﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺇﱃ ﺍﲣﺎﺫ ﻧﻔﺲ ﺍﻹﺟﺮﺍﺀ، ﻭﺑﺴﺒﺐ ﺿﻐﻮﻁ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ  0092ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ ﺑﺴﻌﺮ 
ﰲ ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ ﺍﻷﻭﱃ ﻣﻦ  ﻛﻤﺎ ﻟﻮﺣﻆﺩﺝ،  0082ﺇﱃ  0085ﺳﻌﺮ ﺷﺮﳛﺘﻬﺎ ﻣﻦ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺑﺘﺨﻔﻴﺾ  ﻗﺎﻣﺖ
 ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﳌﻘﺎﺭﻧﺔ ﺃﻥ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻫﻲ ﺍﳌﻮﺟﻪ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻲ ﻟﻸﺳﻌﺎﺭ، ﺳﻮﺍﺀ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﺘﻌﻠﻖ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻧﺸﺎﻁ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺙ
ﺃﻥ ﺃﻱ  ﺗﻜﺎﻟﻴﻔﻬﺎ ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ ﻣﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ،ﺭﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﰲ ﺪ، ﻭﻟﻌﻞ ﺳﺒﺐ ﺫﻟﻚ ﻫﻮ ﻗﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕﺑﺄﺳﻌﺎﺭ ﺍﳋﻄﻮﻁ ﺃﻭ 
ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﺨﺬﻫﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﳜﺺ ﲣﻔﻴﺾ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺿﻬﺎ ﺗﻘﺎﺑﻠﻬﺎ ﺭﺩﻭﺩ ﻓﻌﻞ ﺗﺘﺎﺑﻌﻴﺔ ﺗﺪﻓﻊ ﲟﻮﺑﻴﻠﻴﺲ 





 ﺣﻴﺚ، ﺎﲟﻘﺎﺭﻧﺔ ﺳﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻊ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ، ﻟﻮﺣﻆ ﻭﺟﻮﺩ ﺗﺸﺎﺑﻪ ﻛﺒﲑ ﺑﻴﻨﻬﻤﻭ     
ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﺍﻟﺒﺎﻟﻎ ﺎ ﻋﻠﻰ ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﻭﻛﺎﻻ 2002ﺳﻨﺔ  ﺍﻋﺘﻤﺪﺕ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻣﻨﺬ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ
ﻭﻛﺎﻟﺔ ﻭﺍﳌﻨﺘﺸﺮﺓ ﻋﱪ ﻣﻨﺎﻃﻖ ﺍﻟﺘﺮﺍﺏ ﺍﻟﻮﻃﲏ، ﻛﻤﺎ ﺍﻋﺘﻤﺪﺕ ﰲ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻋﺮﻭﺿﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻏﲑ  831ﻋﺪﺩﻫﺎ 
، ﻭﻫﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻻﲡﺎﻩ ﺍﻟﺬﻱ ﺳﻠﻜﺘﻪ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﳌﻌﺘﻤﺪﺓﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﻭﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ 
ﻣﻨﺘﺸﺮﺓ ﻋﱪ ﳐﺘﻠﻒ ﻣﻨﺎﻃﻖ ﺍﻟﻮﻃﻦ ﻭﻛﺎﻟﺔ ﲡﺎﺭﻳﺔ  771، ﺣﻴﺚ ﻗﺎﻣﺖ ﺑﺈﻧﺸﺎﺀ 4002ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻋﻨﺪ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ ﺳﻨﺔ 
، ﺍﲡﺎﻩ ﺯﺑﺎﺋﻨﻬﺎ ﺗﻌﻄﻲ ﺻﻮﺭﺓ ﺟﻴﺪﺓ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ( ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺗﻘﻠﻴﺪﺍ ﳌﺎ ﻗﺎﻣﺖ ﺑﻪ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ)ﻣﻮﺣﺪﺓ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﺘﺼﻤﻴﻢ 
ﺘﻤﺪﺕ ﺃﻳﻀﺎ ﰲ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﺑﻌﺾ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻋﻠﻰ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺍﳌﻮﺯﻋﲔ ﻭﻋﺪﺩ ﻛﺒﲑ ﻣﻦ ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﳌﻌﺘﻤﺪﺓ، ﺇﺿﺎﻓﺔ ﺇﱃ ﻛﻤﺎ ﺍﻋ
  .ﻣﺮﺍﻛﺰ ﺑﺮﻳﺪ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ ﺍﳌﻨﺘﺸﺮﺓ ﻋﱪ ﺭﺑﻮﻉ ﺍﻟﻮﻃﻦ
ﺗﺒﻨﺖ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﺴﻴﺎﺳﺔ ﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ، ﻓﻘﺪ ﻟﻮﺣﻆ ﺃﻥ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﺃﻣﺎ      
ﻲ ﻓﻌﺎﻝ ﻣﻨﺬ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ، ﺣﻴﺚ ﺍﻋﺘﻤﺪ ﻫﺬﺍ ﺍﳌﺰﻳﺞ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﳌﻜﺜﻒ ﰲ ﳐﺘﻠﻒ ﺍﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺍﳌﺘﺎﺣﺔ، ﺧﺎﺻﺔ ﻣﺰﻳﺞ ﺗﺮﻭﳚ
ﺍﻟﺘﻠﻔﺰﺓ ﻭﺍﻟﺮﺍﺩﻳﻮ ﻭﻣﻮﺍﻗﻊ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ، ﻛﻤﺎ ﺍﻋﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ ﺗﻨﻈﻴﻢ ﺍﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻣﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻄﺎﺑﻊ 
ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ  ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﺍﻟﱵ ﻛﺎﻧﺖ ﺳﺒﺎﻗﺔ ﳍﺬﻩ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ،ﻭﺧﺎﺻﺔ  ﺍﱁ،...ﺍﻟﺮﻳﺎﺿﻲ ﻭﺍﻟﺜﻘﺎﰲ ﻭﺍﳋﲑﻱ ﺍﻟﺘﻄﻮﻋﻲ
ﺧﻼﻝ ﺷﻬﺮ ﺭﻣﻀﺎﻥ، ﺧﻼﻝ ﺍﻷﻋﻴﺎﺩ )ﺇﱃ ﺍﻷﻧﺸﻄﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ ﺑﺘﺮﻗﻴﺔ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻡ ﻣﻦ ﺣﲔ ﻵﺧﺮ ﻭﰲ ﻣﻨﺎﺳﺒﺎﺕ ﻣﻌﻴﻨﺔ 
ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ ﻋﻨﺪ ﺑﺪﺍﻳﺔ ﺃﻣﺎ ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﺲ، ﻓﻬﺬﻩ ﺍﻷﺧﲑﺓ ﱂ ﺗﻮﱄ ﺃﳘﻴﺔ ﻛﺒﲑﺓ ﻟﻌﻨﺼﺮ ﺍﳌﺰﻳﺞ  ،...(ﻭﺎﻳﺔ ﺍﻟﺴﻨﺔ
 ﺑﻞ ﺭﻛﺰﺕ ﺟﻬﻮﺩﻫﺎ ﻋﻦ ﻛﻴﻔﻴﺔ ﺗﻘﺪﱘ ﻋﺮﻭﺽ ﻭﺧﺪﻣﺎﺕ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻭﲣﻔﻴﺾ ﺃﺳﻌﺎﺭﻫﺎ ﻟﺘﻘﺎﺭﺏ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﲔ، ﻧﺸﺎﻃﻬﺎ،
ﺿﻐﻮﻁ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺩﻓﻌﺘﻬﺎ ﺇﱃ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺃﻛﺜﺮ ﺬﺍ ﺍﻟﻌﻨﺼﺮ، ﺣﻴﺚ ﺍﺗﺒﻌﺖ ﻧﻔﺲ ﺍﻻﲡﺎﻩ ﺍﻟﺬﻱ ﺳﻠﻜﺘﻪ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻷﺟﻨﺒﻴﺔ  ﻟﻜﻦ
ﺑﲔ ﺳﻴﺎﺳﱵ ﺍﻟﺘﻮﺯﻳﻊ ﻭﺍﻟﺘﺮﻭﻳﺞ ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  ﻛﺒﲑ ﺗﺸﺎﺑﻪ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﻟﻠﻘﻮﻝﻘﻮﺩﻧﺎ ﻭﻫﺬﺍ ﻣﺎ ﻳ ﲣﻄﻴﻂ ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺮﻭﳚﻲ، ﰲ
    .ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ  ﲟﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﰲ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ ﻭﺃﻭﺭﻳﺪﻭ
ﺇﻥ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﻓﺮﺿﺘﻬﺎ ﻣﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺍﳌﺒﺎﺷﺮ ﺍﻟﻌﺎﻣﻠﺔ ﰲ ﻗﻄﺎﻉ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﺍﳍﺎﺗﻒ ﺍﻟﻨﻘﺎﻝ ﰲ      
  :ﺗﻌﻤﻞ ﺟﺎﻫﺪﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺄﻗﻠﻢ ﻣﻊ ﻣﻌﻄﻴﺎﺕ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ، ﻭﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼﻝﺍﳉﺰﺍﺋﺮ، ﺟﻌﻠﺖ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ 
ﺍﻗﺘﻨﺎﺀ ﺍﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﺍﻟﻼﺯﻣﺔ ﻟﺘﻮﺳﻴﻊ ﺷﺒﻜﺘﻬﺎ، ﻭﻫﺬﺍ ﻣﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﲢﺴﲔ ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺣﺠﻢ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﺍﳌﻨﻔﻘﺔ ﻋﻠﻰ  
 .ﺟﻮﺩﺓ ﻋﺮﻭﺿﻬﺎ ﻭﺧﺪﻣﺎﺎ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، ﻭﻗﺪﺭﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺤﻜﻢ ﰲ ﺗﻜﺎﻟﻴﻔﻬﺎ ﻣﻦ ﺟﻬﺔ ﺛﺎﻧﻴﺔ
، ﻭﻳﻈﻬﺮ ﺫﻟﻚ ﻣﻦ ﺮ ﺍﻟﺬﻱ ﻳﻘﻮﻡ ﻋﻠﻰ ﺗﻘﺪﱘ ﺧﺪﻣﺎﺕ ﲟﺎ ﻳﺘﻮﺍﻓﻖ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀﺗﺒﲏ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﲟﻔﻬﻮﻣﻪ ﺍﳌﻌﺎﺻ 
ﺧﻼﻝ ﺍﻟﻌﺮﻭﺽ ﺍﻟﻜﺜﲑ ﺍﻟﱵ ﺗﻘﺪﻣﻬﺎ ﻣﻦ ﺣﲔ ﻵﺧﺮ، ﻭﺍﻟﱵ ﺗﻨﺎﻓﺲ ﻣﺜﻴﻠﺘﻬﺎ ﺍﳌﻘﺪﻣﺔ ﻣﻦ ﻃﺮﻑ ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ 
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ﻭﻫﺬﺍ ﻣﺎ ﻣﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﲢﻘﻴﻖ ﻗﻔﺰﺓ ﻧﻮﻋﻴﺔ ﻣﻦ  ﻛﻞ ﻫﺬﻩ ﺍﻟﺴﻴﺎﺳﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﺍﲣﺬﻫﺎ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﺃﺩﺕ ﺇﱃ ﲢﺴﲔ ﻣﺰﳚﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ،
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  (G4 NIW)ﻋﺮﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ : 20ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ 
اﻟﻌﺮض اﻟﺠﺪﯾﺪ ﻟﻠﺪﻓﻊ اﻟﺒﻌﺪي
   G4 niW
 اﻟﺸﮭﺮ/ دج  0081
  G4 niW
 اﻟﺸﮭﺮ/ دج  0052
  G4 niW
 اﻟﺸﮭﺮ/ دج  0004
 داﺧﻞ–ﺳﻠﻢ اﻟﺘﺴﻌﯿﺮة 
 ﺛﺎ 03اﻟﺘﺴﻌﯿﺮة ﺑﺎﻟﺜﺎﻧﯿﺔ ﺑﻌﺪ اﻟﻮﺣﺪة اﻷوﻟﻰ ﻟ  ـ ﺛﺎ 03اﻟﺘﺴﻌﯿﺮة ﺑﺎﻟﺜﺎﻧﯿﺔ ﺑﻌﺪ اﻟﻮﺣﺪة اﻷوﻟﻰ ﻟ  ـ -اﻟﻮﻃﻦ 
  اﻟﺘﺴﻌﯿﺮة ﺑﺎﻟﺜﺎﻧﯿﺔ ﺑﻌﺪ اﻟﻮﺣﺪة 
 ﺛﺎ 03اﻷوﻟﻰ ـﻟ 
 ﻋﻨﺪ اﻟﺸﺮاء ﺻﺎﻟﺢ داﺧﻞ اﻟﻮﻃﻦ   دج ﻣﻦ اﻟﺮﺻﯿﺪ ﻣﮭﺪى 005 دج ﻣﻦ اﻟﺮﺻﯿﺪ ﻣﮭﺪى ﻋﻨﺪ اﻟﺸﺮاء ﺻﺎﻟﺢ داﺧﻞ اﻟﻮﻃﻦ 005 دج ﻣﻦ اﻟﺮﺻﯿﺪ ﻣﮭﺪى ﻋﻨﺪ اﻟﺸﺮاء ﺻﺎﻟﺢ داﺧﻞ اﻟﻮﻃﻦ 005-دج  0 - رﺻﯿﺪ اﻟﺘﺮﺣﯿﺐ 
 AN أرﻗﺎم ﻣﻔﻀﻠﺔ 3 أرﻗﺎم ﻣﻔﻀﻠﺔ 3 اﻟﺮﻗﻢ ااﻟﻤﻔﻀﻞ
bewcitn/ssinkdeuo/ppastahW /rettiwt/koobecaF   :ﻣﺠﺎﻧﯿﺔ اﻟﺪﺧﻮل ﻧﺤﻮ ﻛﻞ ﻣﻦ ﻣﻮاﻗﻊ  اﻟﻤﻮاﻗﻊ اﻟﻤﺠﺎﻧﯿﺔ
   :ﻣﺠﺎﻧﯿﺔ اﻟﺪﺧﻮل إﻟﻰ ﻛﻞ ﻣﻦ ﻣﻮاﻗﻊ 
 /rettiwt/koobecaF
 enilnorahanne/bewcitn/ssinkdeuo/ppastahW




 71 03إﻟﻰ  12 03ﻣﻜﺎﻟﻤﺎت ﻣﺠﺎﻧﯿﺔ ﻧﺤﻮ ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ ﻣﻦ اﻟﺴﺎﻋﺔ 21 03إﻟﻰ  12 03ﻣﻜﺎﻟﻤﺎت ﻣﺠﺎﻧﯿﺔ ﻧﺤﻮ ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ ﻣﻦ اﻟﺴﺎﻋﺔ  اﻟﺤﻘﺒﺔ اﻟﺰﻣﻨﯿﺔ
  ﻣﻜﺎﻟﻤﺎت و رﺳﺎﺋﻞ ﻗﺼﯿﺮة ﻣﺠﺎﻧﯿﺔ ﻧﺤﻮ 
 42/ ﺳﺎ 42ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ 
 اﻟﺸﺒﻜﺎت ﻛﻞ ﺷﮭﺮ  ﺳﺎﻋﺎت ﻣﻦ اﻟﻤﻜﺎﻟﻤﺎت ﻧﺤﻮ ﺟﻤﯿﻊ  8 ﺳﺎﻋﺎت ﻣﻦ اﻟﻤﻜﺎﻟﻤﺎت ﻧﺨﻮ ﺟﻤﯿﻊ اﻟﺸﺒﻜﺎت ﻛﻞ ﺷﮭﺮ 5 ﺳﺎﻋﺎت ﻣﻦ اﻟﻤﻜﺎﻟﻤﺎت ﻧﺤﻮ ﺟﻤﯿﻊ اﻟﺸﺒﻜﺎت اﻟﻮﻃﻨﯿﺔ ﻛﻞ أﺷﮭﺮ 3-ﺳﺎ  -اﻟﺸﮭﺮي  اﻻﺷﺘﺮاك
 ﻛﻞ ﺷﮭﺮ  دج ﻣﻦ اﻟﺮﺻﯿﺪ ﻧﺤﻮ اﻟﺨﺎرج  005 دج ﻣﻦ اﻟﺮﺻﯿﺪ ﻧﺤﻮ اﻟﺨﺎرج ﻛﻞ ﺷﮭﺮ 052 دج ﻣﻦ اﻟﺮﺻﯿﺪ ﻧﺤﻮ اﻟﺨﺎرج ﻛﻞ ﺷﮭﺮ 052-اﻟﺮﺻﯿﺪ اﻟﺸﮭﺮي اﻟﺪوﻟﻲ 
 اﻟﺮﺻﯿﺪ اﻟﺸﮭﺮي
 ﻛﻞ ﺷﮭﺮ ﺟﯿﻘﺎ أوﻛﺘﻲ 51 ﺟﯿﻘﺎ أوﻛﺘﻲ ﻛﻞ ﺷﮭﺮ 8 ﺟﯿﻘﺎ أوﻛﺘﻲ ﻛﻞ ﺷﮭﺮ 5 ﻟﻺﻧﺘﺮﻧﺖ 
 اﻟﺸﮭﺮي اﻻﺷﺘﺮاك
 رﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﯿﺮة ﻧﺤﻮ ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ ﻛﻞ ﺷﮭﺮ 002 رﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﯿﺮة ﻧﺤﻮ ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ ﻛﻞ ﺷﮭﺮ 001 - اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﻘﺼﯿﺮة  -  
 رﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﯿﺮة ﻧﺤﻮ ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ ﻛﻞ ﺷﮭﺮ
 ﺳﻌﺮ اﻟﻤﻜﺎﻟﻤﺎت ﻧﺤﻮ
 ﺛﺎﻧﯿﺔ 03/ دج  0 ﺛﺎﻧﯿﺔ 03/ دج  5,2 ﺛﺎﻧﯿﺔ 03/ دج  5,2 -دج - ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ  
 ﺳﻌﺮ اﻟﻤﻜﺎﻟﻤﺎت ﻧﺤﻮ
 ﺛﺎﻧﯿﺔ 03/ دج  5,2 ﺛﺎﻧﯿﺔ 03/ دج  5,2 ﺛﺎﻧﯿﺔ 03/  دج 5,2 - دج  - اﻟﺸﺒﻜﺎت اﻷﺧﺮى  
 ﺳﻌﺮ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﻘﺼﯿﺮة
 0 1 1 - دج  -ﻧﺤﻮ ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ  
 ﺳﻌﺮ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﻘﺼﯿﺮة
 01 01 01 -دج  - ﺧﺎرج ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ  
 ﻣﺒﻠﻎ اﻟﻀﻤﺎن اﻟﻤﺤﻠﻲ
 0001 0001 0001 و اﻟﺪوﻟﻲ  





  ( aLNIW)ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﻭﺽ : 30ﺭﻗﻢ  ﻣﻠﺤﻖ
   aLNIW 0053   aLNIW 0002   aLNIW 0031
  ﺩﺝ 0ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ   ﺛﺎ/ﺩﺝ5.2ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ   ﺛﺎ/ﺩﺝ5.2ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ 
  ﺛﺎ/ﺩﺝ5.2ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ   ﺛﺎ/ﺩﺝ5.2ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ   ﺛﺎ/ﺩﺝ5.2ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ 
  ﺩﺝ 0ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ   sms  ﺩﺝ 1ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ   sms  ﺩﺝ 1ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ   sms
  ﺩﺝ 3ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ   sms  ﺩﺝ 3ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ   sms  ﺩﺝ 3ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻷﺧﺮﻯ   sms
  ﺩﺝ 01ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ   sms  ﺩﺝ 01ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ   sms  ﺩﺝ 01ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ   sms
  ﺩﺝ 0( ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ)ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ   ﺩﺝ 0( ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ)ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ   ﺩﺝ 0( ﺍﻟﺸﺮﺍﺀ)ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ 
  ﺩﺝ 0001ﻣﺒﻠﻎ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ   ﺩﺝ 0001ﻣﺒﻠﻎ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ   ﺩﺝ 0001ﻣﺒﻠﻎ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ 
  ـ  ﺩﺝ 051ﺗﻐﻴﲑ ﺍﻟﺮﻗﻢ ﺍﳌﻔﻀﻞ   ﺩﺝ 051ﺗﻐﻴﲑ ﺍﻟﺮﻗﻢ ﺍﳌﻔﻀﻞ 
  ﺍﳌـﺰﺍﻳـﺎ  ﺍﳌـﺰﺍـﻳ ﺎ  ﺍﳌـﺰﺍـﻳ ﺎ
 .ﺩﺝ ﺭﺻﻴﺪ ﻣﻬﺪﻯ ﺻﺎﱀ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ 005 -
  .ﺳﺎ 42/ 42ﺃﺭﻗﺎﻡ ﻣﻔﻀﻠﺔ ﳎﺎﻧﻴﺔ  3 -
 .ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺑﻌﺾ ﻣﻮﺍﻗﻊﳎﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺇﱃ  - 
  ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻦ -
 .ﻇﻬﺮﺍ 21: 03 ﺇﱃ 12: 03ﺍﻟﺴﺎﻋﺔ  
  ﻣﻬﺪﺍﺓ ﺷﻬﺮﻳﺎ ﳓﻮﺳﺎﻋﺎﺕ ﺇﺿﺎﻓﻴﺔ  3 -
 .ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ 
  ﺩﺝ ﺭﺻﻴﺪ ﺷﻬﺮﻱ ﻣﻬﺪﻯ ﺻﺎﱀ ﳓﻮ  052 -
 .ﺍﳋﺎﺭﺝ 
 .ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ ﺍﳌﻬﺪﻯ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖﺣﺠﻢ   oG 1 -
  .ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ ﺻﺎﳊﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ 001 -
 .ﺩﺝ ﺭﺻﻴﺪ ﻣﻬﺪﻯ ﺻﺎﱀ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮ 005 -
  .ﺳﺎ 42/ 42ﺃﺭﻗﺎﻡ ﻣﻔﻀﻠﺔ ﳎﺎﻧﻴﺔ  3 -
 .ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺑﻌﺾ ﻣﻮﺍﻗﻊﳎﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺇﱃ  - 
  ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻣﻦ -
 .ﻣﺴﺎﺀﺍ 71: 03 ﺇﱃ 12: 03ﺍﻟﺴﺎﻋﺔ  
  ﺳﺎﻋﺎﺕ ﺇﺿﺎﻓﻴﺔ ﻣﻬﺪﺍﺓ ﺷﻬﺮﻳﺎ ﳓﻮ 5 -
 .ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ 
  ﺩﺝ ﺭﺻﻴﺪ ﺷﻬﺮﻱ ﻣﻬﺪﻯ ﺻﺎﱀ ﳓﻮ  052 -
 .ﺍﳋﺎﺭﺝ 
 .ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ ﺍﳌﻬﺪﻯ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖﺣﺠﻢ   oG 2 -
  .ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ ﺻﺎﳊﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ 002 -
 .ﻣﻬﺪﻯ ﺻﺎﱀ ﰲ ﺍﳉﺰﺍﺋﺮﺩﺝ ﺭﺻﻴﺪ  005 -
 .ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺑﻌﺾ ﻣﻮﺍﻗﻊﳎﺎﻧﻴﺔ ﺍﻟﺪﺧﻮﻝ ﺇﱃ  -
  ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ ﻭ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ -
 .ﺳﺎ 42/ 42 
  ﺳﺎﻋﺎﺕ ﺇﺿﺎﻓﻴﺔ ﻣﻬﺪﺍﺓ ﺷﻬﺮﻳﺎ ﳓﻮ 8 -
 .ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ 
  ﺩﺝ ﺭﺻﻴﺪ ﺷﻬﺮﻱ ﻣﻬﺪﻯ ﺻﺎﱀ ﳓﻮ  005 -
 .ﺍﳋﺎﺭﺝ 
  .ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ ﺍﳌﻬﺪﻯ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖﺣﺠﻢ   oG 4 -















  ﻋﺮﺽ ﺍﳋﻀﺮﺍ ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ : 40ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ 
 ENO
 ﺳﺎﻋﺔ 31إﻟﻰ ﻏﺎﯾﺔ 
  ﻣﻦ اﻟﻤﻜﺎﻟﻤﺎت اﻟﻤﺠﺎﻧﯿﺔ
 00:31إﻟﻰ ﻏﺎﯾﺔ  00:00 ﻣﻦ اﻟﺴﺎﻋﺔ
  ﻧﺤﻮ ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ رﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﯿﺮة 001
 ﻧﺤﻮ ﺟﻤﯿﻊ اﻟﺸﺒﻜﺎت رﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﯿﺮة 05 أو
 * G3++ﻣﻦ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ( OG)  1
 ﺘﺮﻧﺖ ﻏﯿﺮ اﻟﻤﺤﺪودﻻﻧا +
 ﻠﺸﮭﺮﻟ  دج 0001 
 OWT
 د 03ﺳﺎ  91إﻟﻰ ﻏﺎﯾﺔ 
 ﻣﻦ اﻟﻤﻜﺎﻟﻤﺎت اﻟﻤﺠﺎﻧﯿﺔ
   03:81إﻟﻰ ﻏﺎﯾﺔ  03:22اﻟﺴﺎﻋﺔ  ﻣﻦ
  ﻧﺤﻮ ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ رﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﯿﺮة  002 
 ﻧﺤﻮ ﺟﻤﯿﻊ اﻟﺸﺒﻜﺎت رﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﯿﺮة 001 أو
 * G3++ﻣﻦ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ( OG)  2
 اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ﻏﯿﺮ اﻟﻤﺤﺪود +
 ﻠﺸﮭﺮﻟ  دج 0002 
 ! EERHT
 ﺳﺎﻋﺔ 02إﻟﻰ ﻏﺎﯾﺔ 
  ﻣﻦ اﻟﻤﻜﺎﻟﻤﺎت اﻟﻤﺠﺎﻧﯿﺔ
 00:71 ﻏﺎﯾﺔ  إﻟﻰ 00:12 ﻣﻦ اﻟﺴﺎﻋﺔ
  ﻧﺤﻮ ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ رﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﯿﺮة  003
 ﻧﺤﻮ ﺟﻤﯿﻊ اﻟﺸﺒﻜﺎت رﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﯿﺮة 051 أو
 * G3++ﻣﻦ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ( OG)  3
 اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ﻏﯿﺮ اﻟﻤﺤﺪود +
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  ﺩﺝ 5  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ   5.5  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ  1.6  ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ 
  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ  42  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ  42  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ  42  ﳓﻮ ﺃﻭﺭﻭﺑﺎ ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ 
  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ  01  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ  01  ﺩﻗﻴﻘﺔ/ ﺩﺝ  01  ﺍﻟﺼﲔ / ﻡ ﺃ ﻭ/ ﳓﻮ ﻛﻨﺪﺍﻣﻜﺎﳌﺎﺕ 
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  ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ 90.5  ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ 1.6  ﺳﻌﺮ ﺍﻟﺪﻗﻴﻘﺔ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
  ﺩﺝ ﻟﻜﻞ ﺭﺳﺎﻟﺔ 5  ﺩﺝ ﻟﻜﻞ ﺭﺳﺎﻟﺔ 90.5  ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ  smsﺳﻌﺮ 
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    ﻣﮫﺪى ﻛﻞ ﺷﮫﺮ 4ﺟﯿﻘﺎ أوﻛﺘﻲ ﻣﻦ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ﻟﻠﺘﺪﻓﻖ اﻟﻌﺎﻟﻲ ﻟﻠﺠﯿﻞ  6
، ﻳﺘﻢ اﻹﻧﺘﻘﺎل إﻟﻰ اﻹﺗﺼﺎل ﻏﯿﺮ اﻟﻤﺤﺪود و ﺑﺘﺪﻓﻖ  4ﻋﻨﺪ اﻧﻘﻀﺎء ﺣﺠﻢ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ﻓﻲ اﻟﺠﯿﻞ .
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، ﻳﺘﻢ اﻹﻧﺘﻘﺎل إﻟﻰ اﻹﺗﺼﺎل ﻏﯿﺮ اﻟﻤﺤﺪود و ﺑﺘﺪﻓﻖ  4ﻋﻨﺪ اﻧﻘﻀﺎء ﺣﺠﻢ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ﻓﻲ اﻟﺠﯿﻞ .
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    ﺳﺎﻋﺔ ﻣﻦ اﻟﻤﻜﺎﻟﻤﺎت ﻓﻲ اﻟﺸﮫﺮ ﻧﺤﻮ ﺟﻤﯿﻊ اﻟﺸﺒﻜﺎت 51
    رﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﯿﺮة ﻧﺤﻮ ﺟﻤﯿﻊ اﻟﺸﺒﻜﺎت 001+ رﺳﺎﺋﻞ ﻗﺼﯿﺮة ﻏﯿﺮ ﻣﺤﺪودة ﻧﺤﻮ ﻣﻮﺑﯿﻠﯿﺲ 
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    ﻣﮫﺪى ﻛﻞ ﺷﮫﺮ 4أوﻛﺘﻲ ﻣﻦ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ﻟﻠﺘﺪﻓﻖ اﻟﻌﺎﻟﻲ ﻟﻠﺠﯿﻞ ﺟﯿﻘﺎ  51
    
، ﻳﺘﻢ اﻹﻧﺘﻘﺎل إﻟﻰ اﻹﺗﺼﺎل ﻏﯿﺮ اﻟﻤﺤﺪود و  4ﻋﻨﺪ اﻧﻘﻀﺎء ﺣﺠﻢ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ﻓﻲ اﻟﺠﯿﻞ .
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 دﻗﯿﻘﺔ/دج21 ﻣﻜﺎﻟﻤﺎت ﻓﯿﺪﯾﻮ
 oG5 إﺑﺘﺪاًءا ﻣﻦ G4 / G3: ﺧﺼﻢ ﻋﻠﻰ ﺟﻤﯿﻊ اﺷﺘﺮاﻛﺎت اﻻﻧﺘﺮﻧﺖ %05 G4/G3ﻋﺮوض ﻣﻌﻄﯿﺎت 
  
  .ﺷﻬﺮ 42 ﺍﻻﻟﺘﺰﺍﻡﻣﺪﺓ  ﺍﻟﻮﻻﻳﺎﺕ ﺍﳌﺘﺤﺪﺓ، ﻓﺮﻧﺴﺎ، ﺇﺳﺒﺎﻧﻴﺎ، ﺇﻳﻄﺎﻟﻴﺎ، ﻛﻨﺪﺍ، ﺃﳌﺎﻧﻴﺎ، ﺍﻟﺼﲔ، ﺗﺮﻛﻴﺎ، ﺍﻟﻴﻮﻧﺎﻥ ﻭ ﺑﻠﺠﻴﻜﺎ)*( 







  " ANLAYDﺟﺎﺯﻱ "ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 01ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ  
 1 KCAP 1 KCAP 1 KCAP  1 KCAP  
  ﺩﺝ ﻟﻠﺨﻂ 051  ﺩﺝ ﻟﻠﺨﻂ 051  ﺩﺝ ﻟﻠﺨﻂ 051  ﺩﺝ ﻟﻠﺨﻂ 051  ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ
  ﺩﺝ 0053  ﺩﺝ 0053  ﺩﺝ 0053  ﺩﺝ 0003  ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
+ ﺩﺝ  0033  ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
  ﺷﻬﺮ/ﺩﻗﻴﻘﺔ 007
+ ﺩﺝ  0013
  ﺷﻬﺮ/ﺩﻗﻴﻘﺔ 007
+ ﺩﺝ  0092
  ﺷﻬﺮ/ﺩﻗﻴﻘﺔ 007
+ ﺩﺝ  0072
  ﺷﻬﺮ/ﺩﻗﻴﻘﺔ 007
ﺣﺠﻢ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ 
  ﺍﳌﻬﺪﻯ
 OG1 OG1 OG1  OG1  ﺍﳋﻂ ﺍﻟﺮﺋﻴﺴﻲ
 OM 002 OM 002 OM 002  OM 002  ﺍﳋﻂ ﺍﻟﺜﺎﻧﻮﻱ
  ﺷﻬﺮ/ﺩﻗﻴﻘﺔ 03  ﺷﻬﺮ/ﺩﻗﻴﻘﺔ 03  ﺷﻬﺮ/ﺩﻗﻴﻘﺔ 03  ﺷﻬﺮ/ﺩﻗﻴﻘﺔ 03  ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ ﺍﺎﱐ ﰲ ﻛﻞ ﺧﻂ ﺛﺎﻧﻮﻱ
 ﺩﺝ 5.3 ﺩﺝ 5.3 ﺩﺝ 5.3 ﺩﺝ 5.3  ﳓﻮ ﺟﺎﺯﻱ smsﺳﻌﺮ 
  ﺩﺝ 7  ﺩﺝ 7  ﺩﺝ 7  ﺩﺝ 7  ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ smsﺳﻌﺮ 
  ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ 6  ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ 6  ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ 6  ﺩﺝ ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ 6  ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕﺍﻟﺴﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ 


























  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ "ﺑـﺮﻭ ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ"ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 11ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ 
 
 0004 orP 0042 orP 0021 orP  
 ﺩﺝ 0004 ﺩﺝ 0042 ﺩﺝ 0021 ﺍﻟﺸﻬﺮ/ﺍﳋﻂ/ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ
 ﺩﺝ 0 ﺭﺳﻮﻡ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ
 ﺧﻄﻮﻁ 3ﺍﺑﺘﺪﺍﺀ ﻣﻦ  ﻭﺍﺣﺪﺍﺑﺘﺪﺍﺀ ﻣﻦ ﺧﻂ  ﺍﺑﺘﺪﺍﺀ ﻣﻦ ﺧﻂ ﻭﺍﺣﺪ ﻋﺪﺩ ﺍﳋﻄﻮﻁ
 ﺩﺝ 0 ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ
 ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ
 ﺩﺝ 0004 ﺩﺝ 0042 ﺩﺝ 0021 ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
 ﻟﻠﺸﻬﺮ/ﻣﻴﻐﺎ ﺃﻭﻛﺘﻴﻪ 005 ﻟﻠﺸﻬﺮ/ﻣﻴﻐﺎ ﺃﻭﻛﺘﻴﻪ 004 ﻟﻠﺸﻬﺮ/ﻣﻴﻐﺎ ﺃﻭﻛﺘﻴﻪ 003 (1)ﺍﻷﻧﺘﺮﻧﺖ ﺍﳌﺘﻀﻤﻦ ﰲ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ
 ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ 51 - - ooderoOﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ ﺍﳌﻬﺪﺍﺓ ﳓﻮ
 ﺭﻗﻢ ﻭﺍﺣﺪ - - (2)ooderoO ﻣﻔﻀﻞﺭﻗﻢ 
 ﻟﻠﺸﻬﺮ/ﺩﻗﻴﻘﺔ 06 - - (3)ﺩﻗﺎﺋﻖ ﻣﻬﺪﺍﺓ ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ
 05% 03% %51 (4)ﲣﻔﻴﻀﺎﺕ ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ
 ﻣﻴﻐﺎ ﺃﻭﻛﺘﻴﻪ/ﺩﺝ 2 G3 ﺍﻷﻧﺘﺮﻧﺖ
 ﻛﻴﻠﻮ ﺃﻭﻛﺘﻴﻪ/ﺩﺝ 80,0 G2
 ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ
 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 0 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 0 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 1 ﻣﺴﺎﺀ 6ﺻﺒﺎﺣﺎ ﺇﱃ  6ﻣﻦ  ooderoO ﳓﻮ
 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 4 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 5 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 6 ﺻﺒﺎﺣﺎ 6ﻣﺴﺎﺀ ﺇﱃ  6ﻣﻦ  ooderoO ﳓﻮ
 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 4 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 5 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 6 (ﺍﻟﺜﺎﺑﺖ ﻭﺍﻟﻨﻘﺎﻝ)ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﺍﻷﺧﺮﻯ 
 ﺍﺿﻐﻂ ﻫﻨﺎ ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ
ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ 
 ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ
 ﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ/ﺩﺝ 3 ﻭﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔooderoO ﳓﻮ
 ﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ/ﺩﺝ 41 ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ
 ﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ/ﺩﺝ 01 ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﻹﻋﻼﻡ
 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 21 ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﻣﺮﺋﻴﺔ ﰲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ
 ﺧﺪﻣﺎﺕ ﻭﻣﺰﺍﻳﺎ ﺃﺧﺮﻯ
 ﺍﺿﻐﻂ ﻫﻨﺎ ﻻﻛﺘﺸﺎﻑ ﻋﺮﻭﺿﻨﺎ. ﻟﻠﺸﻬﺮ/ﺩﺝ 005ﺍﺑﺘﺪﺍﺀ ﻣﻦ  ﻣﻴﺰﺓ ﺍﻷﻧﺘﺮﻧﺖ
 ﺍﺿﻐﻂ ﻫﻨﺎ ﻻﻛﺘﺸﺎﻑ ﻋﺮﻭﺿﻨﺎ. ﻟﻠﺸﻬﺮ/ﻟﻠﺨﻂ/ﺩﺝ 0051 ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩ klaT oT hsuP
 (6)ﻟﻠﺸﻬﺮ/ﻟﻠﺨﻂ/ﺩﺝ 0081ﺍﺑﺘﺪﺍﺀ ﻣﻦ  ﺧﺪﻣﺔ ﺑﻼﻙ ﺑﲑﻱ
 ﳎﺎﱐ (ﻣﺴﺎﺀ 6 –ﺻﺒﺎﺣﺎ  8 GUC)ﻣﻴﺰﺓ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ 
 ﻟﻠﺸﻬﺮ /ﻟﻠﺨﻂ /ﺩﺝ 002 (42/ﺳﺎﻋﺔ 42 GUC)ﻣﻴﺰﺓ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ 
 ﳎﺎﱐ ﺍﻟﱪﻳﺪ ﺍﻟﺼﻮﰐ
 (ﺃﺷﺨﺎﺹ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﰲ ﻣﻜﺎﳌﺔ ﻭﺍﺣﺪﺓ 6)ﳎﺎﱐ  ﻣﻜﺎﳌﺔ ﲨﺎﻋﻴﺔ





  ﺍﳋﺎﺹ ﺑﺎﳌﺆﺳﺴﺎﺕ" ﺃﻭﺭﻳﺪﻭ ﺑـﺮﻭ ﻛﻨﺘﺮﻭﻝ"ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 21ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ 
 ﺩﺝ ﻓﻤﺎ ﻓﻮﻕ 0004 ﺩﺝ 9993ﺇﱃ  0002 ﺩﺝ 9991ﺩﺝ ﺇﱃ  0 ﻣﺒﻠﻎ ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﳌﻮﺯﻉ ﺗﻠﻘﺎﺋﻴﺎ
 ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ
 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 0 ﻣﺴﺎﺀ 6ﺻﺒﺎﺣﺎ ﺇﱃ  8ﺑﲔ ﺍﳌﺴﺎﳘﲔ ﻣﻦ 
 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 0 (1)42/ﺳﺎﻋﺔ 42ﺑﲔ ﺍﳌﺴﺎﳘﲔ 
 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 5 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 6 ooderoO ﳓﻮ
 6ﺻﺒﺎﺣﺎ ﺇﱃ  8ﻣﻦ )ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ /ﺩﺝ 0
 (ﻣﺴﺎﺀ
 8ﻣﺴﺎﺀ ﺇﱃ  6ﻣﻦ )ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ /ﺩﺝ 2
 (ﺻﺒﺎﺣﺎ
 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 4 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 5 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 6 ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ ﺍﻷﺧﺮﻯ
 ﺍﺿﻐﻂ ﻫﻨﺎ ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ
 - ﺩﻗﻴﻘﺔ 0001 (2)ﺩﻗﻴﻘﺔ 005 ﺩﻗﺎﺋﻖ ﳎﺎﻧﻴﺔ
 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 21 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 21 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 21 ﻭﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔooderoO ﳓﻮ (3)ﺍﳌﻜﺎﳌﺎﺕ ﺍﳌﺮﺋﻴﺔ
 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 06 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 06 ﻟﻠﺪﻗﻴﻘﺔ/ﺩﺝ 06 ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ
 ﻛﻴﻠﻮ ﺃﻭﻛﺘﻴﻪ/ﺩﺝ 80,0 ﻛﻴﻠﻮ ﺃﻭﻛﺘﻴﻪ/ﺩﺝ 80,0 ﻛﻴﻠﻮ ﺃﻭﻛﺘﻴﻪ/ﺩﺝ 80,0 G2 ﺍﻷﻧﺘﺮﻧﺖ
 ﻣﻴﻐﺎ ﺃﻭﻛﺘﻴﻪ/ﺩﺝ 2 ﻣﻴﻐﺎ ﺃﻭﻛﺘﻴﻪ/ﺩﺝ 2 ﻣﻴﻐﺎ ﺃﻭﻛﺘﻴﻪ/ﺩﺝ 2 G3
 ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ
 ﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ/ﺩﺝ 2 ﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ/ﺩﺝ 3 ﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ/ﺩﺝ 3 ﻭﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔooderoO ﳓﻮ
 ﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ/ﺩﺝ 41 ﺍﻟﻘﺼﲑﺓﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ /ﺩﺝ 41 ﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ ﺍﻟﻘﺼﲑﺓ/ﺩﺝ 41 ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ
 ﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ/ﺩﺝ 01 ﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ/ﺩﺝ 01 ﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ/ﺩﺝ 01 ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﻹﻋﻼﻡ
 ﺧﺪﻣﺎﺕ ﻭﻣﺰﺍﻳﺎ ﺃﺧﺮﻯ
 ﺍﺿﻐﻂ ﻫﻨﺎ ﻻﻛﺘﺸﺎﻑ ﻋﺮﻭﺿﻨﺎ. ﻟﻠﺸﻬﺮ/ﺩﺝ 005ﺍﺑﺘﺪﺍﺀ ﻣﻦ  ﻣﻴﺰﺓ ﺍﻷﻧﺘﺮﻧﺖ
 ﺍﺿﻐﻂ ﻫﻨﺎ ﻻﻛﺘﺸﺎﻑ ﻋﺮﻭﺿﻨﺎ. ﻟﻠﺸﻬﺮ/ﻟﻠﺨﻂ/ﺩﺝ 0051 ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩ klaT oT hsuP
 (4)ﻟﻠﺸﻬﺮ/ﻟﻠﺨﻂ/ﺩﺝ 0081ﺍﺑﺘﺪﺍﺀ ﻣﻦ  ﺑﲑﻱ ﺧﺪﻣﺔ ﺑﻼﻙ
 ﳎﺎﱐ (ﻣﺴﺎﺀ 6 –ﺻﺒﺎﺣﺎ  8 GUC)ﻣﻴﺰﺓ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ 
 ﻟﻠﺸﻬﺮ/ﻟﻠﺨﻂ/ﺩﺝ 002 (42/ﺳﺎﻋﺔ 42 GUC)ﻣﻴﺰﺓ ﳎﻤﻮﻋﺔ ﻏﲑ ﳏﺪﻭﺩﺓ 
 (5)ﺑﻠﺪﺍﻥ 01ﺩﻗﺎﺋﻖ ﳓﻮ  01/ ﺩﺝ 051 ﺍﺷﺘﺮﺍﻙ ﺩﻭﱄ
 ﻟﻠﺸﻬﺮ/ﻟﻠﺨﻂ/ﺩﺝ 002 osreP&orP ssensiuB ooderoO
 (ﺃﺷﺨﺎﺹ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻛﺜﺮ ﰲ ﻣﻜﺎﳌﺔ ﻭﺍﺣﺪﺓ 6)ﳎﺎﱐ  ﻣﻜﺎﳌﺔ ﲨﺎﻋﻴﺔ







  4002ﺃﺳﻌﺎﺭ ﺍﳌﺘﻌﺎﻣﻠﲔ ﺍﻟﺜﻼﺛﺔ ﺧﻼﻝ ﺳﻨﺔ : 31ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ 
  ﻋﺮﻭﺽ ﳒﻤﺔ  ﻋﺮﻭﺽ ﺟﺎﺯﻱ  ﻋﺮﻭﺽ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﳌﺴﺒﻖ  
  0002 etrac  0001 etrac  0032 etrac  0021 etrac  0002 etrac  0001 etrac  
  01  51  21  6.41  51  ﺩ/ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﺩﺝ
  01  51  81  6.31  51  ﺩ/ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﳓﻮ ﺍﻟﺜﺎﺑﺖ ﺩﺝ
  01  51  81  6.31  51  ﺩ/ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺩﺝ
  23  84  63  25.22  ﺩ/ﳋﺎﺭﺝ ﺩﺝ ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﳓﻮ ﺍ
  7  5  6  ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ SMS
  7  7  6  ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕﳓﻮ  SMS
  41  41  51  ﺍﳋﺎﺭﺝ ﳓﻮ SMS
  41  -  21  SMM
  ﻳﻮﻡ 03  ﻳﻮﻡ 06  ﻳﻮﻡ 03  ﻳﻮﻡ 021 ﺍﻟﺼﻼﺣﻴﺔﻓﺘﺮﺓ 
  ﻳﻮﻡ 07  ﺃﻳﺎﻡ 01  ﺃﻳﺎﻡ 7  ﻳﻮﻡ 01  ﺍﻟﺴﻤﺎﺡ  ﻓﺘﺮﺓ
  ﻋﺮﻭﺽ ﺍﻟﺪﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺪﻱ   
  ﻋﺮﻭﺽ ﳒﻤﺔ  ﻋﺮﻭﺽ ﺟﺎﺯﻱ  ﻋﺮﻭﺽ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ  
 0081 tiafrof 0021 tiafrof  trofnoc  euqimonoce  leitnedisér  0001 tiafrof  
  5.7  8  5.5  6  83.5  ﺩ/ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﳓﻮ ﻧﻔﺲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﺩﺝ
  5.7  8  7  8  97.6  ﺩ/ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﳓﻮ ﺍﻟﺜﺎﺑﺖ ﺩﺝ
  5.7  8  5.9  01  60.01  ﺩ/ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ ﺩﺝ
  42  52  52  25.22  ﺩ/ﺳﻌﺮ ﺍﳌﻜﺎﳌﺔ ﳓﻮ ﺍ ﳋﺎﺭﺝ ﺩﺝ
  7  5.3  5.3  6  ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ SMS
  7  5  5  8  ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕﳓﻮ  SMS
  41  41  41  8  ﺍﳋﺎﺭﺝ ﳓﻮ SMS
  41  -  21  SMM
 













 ﻢﻗﺭ ﻖﺤﻠﳌﺍ14 : ﺽﺮﻋ ﺭﺎﻌﺳﺃ"mobicontrol   " ﺽﺮﻋﻭ"Djezzy control "  
  
 
source: - ARPT, rapport annuel 2005, P 81. 






  ﳌﺆﺳﺴﺔ ﺟﺎﺯﻱ  "  tiafrof eniL aL"ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ ﻋﺮﺽ : 51ﺍﳌﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ 
  0005 eniL aL  0003 eniL aL  0002 eniL aL  0021 eniL aL  
  -  ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﺟﺎﺯﻱ
+  00:80ﺇﱃ  02ﻣﻦ 
ﺳﺎﻋﺔ ﻳﻮﻣﻲ  42/42
 ﺍﳉﻤﻌﺔ ﻭﺍﻟﺴﺒﺖ
  ﳎﺎﻧﺎ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﳓﻮ ﺍﻟﺸﺒﻜﺔ ﳎﺎﻧﺎ
  ﺳﺎﻋﺎﺕ 01  ﺳﺎﻋﺎﺕ 2  ﺳﺎﻋﺎﺕ 4  ﺳﺎﻋﺎﺕ 3  ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
  ﳎﺎﻧﺎ  ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ 003  ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ 002  ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ 005  ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﺟﺎﺯﻱ
  ﻏﲑ ﳏﺪﺩﺓ  ﻏﲑ ﳏﺪﺩﺓ  -  ﺳﺎﻋﺔ 42/42ﺃﺭﻗﺎﻡ  3  ﻋﺪﺩ ﺍﻷﺭﻗﺎﻡ ﺍﳌﻔﻀﻠﺔ
  oG 1  oM 005  oG 1  oM 003  ﺷﻬﺮﻳﺎﺣﺠﻢ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺍﳌﻬﺪﻯ 
  ﺩﺝ 0005  ﺩﺝ 0003  ﺩﺝ  0002  ﺩﺝ 0021  ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
  ﺩﺝ 0002  ﺩﺝ 0002  ﺩﺝ 0002  ﺩﺝ 0002  ﻣﺒﻠﻎ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ
  ﺍﳌﻮﺍﻗﻊ ﺍﺎﻧﻴﺔ
 ,koobecaF
 te rettiwT
   ppAstahW
  -  -  -

















  ﳌﺆﺳﺴﺔ ﻣﻮﺑﻠﻴﺲ"  G3 NIW aL"ﻋﺮﺽ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﻭﺃﺳﻌﺎﺭ : 61ﻣﻠﺤﻖ ﺭﻗﻢ 
  0003 NIW aL  0002 NIW aL  0031 NIW aL  
  ﺩﺝ ﻟﻠﺸﻬﺮ ﺍﻷﻭﻝ ﻓﻘﻂ 005  ﺩﺝ ﻟﻠﺸﻬﺮ ﺍﻷﻭﻝ ﻓﻘﻂ 005  ﺩﺝ ﻟﻠﺸﻬﺮ ﺍﻷﻭﻝ ﻓﻘﻂ 052  ﺍﻟﺮﺻﻴﺪ ﺍﻷﻭﱄ ﺍﳌﻬﺪﻱ ﻋﻨﺪ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻞ
  ﺩﺝ 005  ﺩﺝ 052  ﺩﺝ 052  ﺭﺻﻴﺪ ﳓﻮ ﺍﳋﺎﺭﺝ ﻛﻞ ﺷﻬﺮ
  ﺳﺎﻋﺔ 42/42ﳎﺎﻧﻴﺔ   03:71ﺇﱃ  03:12ﻣﻦ   03:21ﺇﱃ  03:12ﻣﻦ   ﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳎﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻠﻴﺲ
  ﺳﺎﻋﺎﺕ 8  ﺳﺎﻋﺎﺕ 5  ﺳﺎﻋﺎﺕ 3  ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕﻣﻜﺎﳌﺎﺕ ﳓﻮ 
  ﳎﺎﻧﻴﺔ  ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ 002  ﺭﺳﺎﻟﺔ ﻗﺼﲑﺓ 001  ﺍﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺍﺎﻧﻴﺔ ﳓﻮ ﻣﻮﺑﻴﻠﻴﺲ
  ﻏﲑ ﳏﺪﺩﺓ  ﺳﺎﻋﺔ 42/42ﺃﺭﻗﺎﻡ  3  ﺳﺎﻋﺔ 42/42ﺃﺭﻗﺎﻡ  3  ﻋﺪﺩ ﺍﻷﺭﻗﺎﻡ ﺍﳌﻔﻀﻠﺔ
  oG 4  oG 2  oG1  ﺣﺠﻢ ﺍﻻﻧﺘﺮﻧﺖ ﺍﳌﻬﺪﻯ ﺷﻬﺮﻳﺎ
  ﺩﺝ 0003  ﺩﺝ 0002 ﺩﺝ 0031  ﺍﻻﺷﺘﺮﺍﻙ ﺍﻟﺸﻬﺮﻱ
  ﺩﺝ 0001  ﺩﺝ 0001  ﺩﺝ 0001  ﻣﺒﻠﻎ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ
 ,beWcitN ,ssinkdeuO ,ppastahW ,rettiwT ,koobecaF  ﺍﳌﻮﺍﻗﻊ ﺍﺎﻧﻴﺔ
  .moc.faddahlE te moc.enilnorahannE
 .7102/01/61 :el eétlusnoc egap ,silibom.www :ecruoS
 
  
  
  
  
 
